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 Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) Amanie merupakan salah satu usaha penjualan 
sabun dan cairan pembersih di Kota Bogor. Dengan meningkatnya produksi sabun dan cairan 
pembersih di Indonesia menunjukkan bahwa penjualan produk ini dapat menguntungkan 
bagi usaha. Peningkatan produksi sabun dan cairan pembersih juga berbanding lurus dengan 
peningkatan permintaan sabun dan cairan pembersih. Namun, UMKM Amanie masih 
menghadapi beberapa permasalahan diantaranya yaitu beberapa produksi yang tidak sesuai 
dengan kapasitas minimal produksi dan pemasaran produk yang masih belum dilakukan 
secara masif. Oleh karena itu, dengan mengevaluasi pengembangan bisnis usaha dengan 
metode studi kelayakan bisnis, diharapkan usaha ini dapat berkembang dan memasarkan 
produk lebih luas lagi. Studi kelayakan bisnis dengan aspek pasar dan pemasaran dilakukan 
dengan menggunakan STP (Segmenting, Targeting, Positioning) serta bauran pemasaran 
(4P). Sedangkan aspek finansial menggunakan metode capital budgeting yaitu beberapa 
pengukuran seperti payback period, net present value, profitability index, dan internal rate 
of return. 
Pada evaluasi dengan aspek pasar dan pemasaran, dilakukan analisis STP dengan 
langkah awal yaitu segmentasi pendahuluan, kemudian menentukan segmentasi pasar 
lanjutan dengan metode two-step clustering. Sehingga untuk segmentasi dihasilkan empat 
klaster yaitu: klaster 1, klaster 2, klaster 3, dan klaster 4. Kemudian dilanjutkan dengan 
targeting untuk menentukan target kluster yang diinginkan dengan cara selective 
specialization, dan didapat klaster 1, klaster 3, dan klaster 4 yang akan dipakai. Langkah 
terakhir yaitu positioning, memposisikan produk pada kluster yang sudah dibuat, untuk 
posisi produk untuk kluster 1 dan klaster 3 adalah produk dengan harga yang lebih murah 
dibanding kompetitor, isi yang lebih banyak, dan dengan kemasan botol atau jerigen. 
Sedangkan untuk klaster 4 memposisikan produk sebagai produk lebih murah dari 
kompetitor. Kemudian dilakukan analisis bauran pemasaran (4P) dan menghasilkan strategi 
pemasaran untuk setiap aspek.  
Kemudian untuk evaluasi dengan aspek finansial, perlu diketahui biaya bahan baku dan 
operasional untuk setiap produk dan arus kas. Selanjutnya dilakukan analisis dengan 
beberapa metode dari capital budgeting. Dengan metode payback period hasil yang 
ditunjukkan adalah 3 tahun 23 hari, net present value sebesar 5.191.161, profitability index 
sebesar 1,70, dan dari internal rate of return sebesar 20,34%. Selanjutnya setelah diketahui 
evaluasi dari aspek pasar dan pemasaran serta aspek finansial, dilakukan implikasi 
manajerial sebagai rekomendasi atau usulan mengenai langkah strategis yang dapat diambil 
untuk menjalankan fungsi usaha menjadi lebih baik.  
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Amanie MSMEs In Bogor City), Academic Supervisor: Sri Widiyawati.  
 
 Amanie Business is one of Small Medium Enterprises (SMEs) in Bogor City which 
selling soap and cleaning fluid. With increasing of soap and cleaning fluid production in 
Indonesia, it shows that selling these products will be profitable for business. Increasing of 
soap and fluid production is directly proportional with increasing of demanding of soap and 
cleaning fluid. However, Amanie business still faces some problems like some productions 
are not in accordance with the minimum production capacity and products marketing is not 
massive. Therefore, evaluating Amanie Business with business feasibility study will help 
business to improving their business and marketing their products widely. Business 
development evaluating with market and marketing aspect uses STP (Segmenting, Targeting, 
Positioning) and marketing mix or (4P) while financial aspect uses capital budgeting 
methods like payback period, net present value, profitability index, and internal rate of 
return. 
 On evaluating with market and marketing aspect, it will be conducted analyzing with 
STP, for the first step is preliminary segmentation, then determining market segmentation 
with two-step clustering method. Segmentation results four clusters are cluster 1, cluster 2, 
cluster 3, and cluster 4. Then, continued with targeting to determine cluster target which is 
desired with selective specialization, and resulted cluster 1, cluster 3, and cluster 4. The last 
step is positioning, it will position the business products on the clusters which has been made 
and the product position for cluster 1 and cluster 3 are the products are cheaper than 
competitor products, more product volume, and with bottle and jerry can packaging, while 
cluster 4 is the products are cheaper than other competitor. 
 Continued with financial aspect, the first step needs to know raw material cost and 
operational cost for each product and cash flow. Then, it will be conducted analyze with 
some method from capital budgeting. With payback period resulted 3 years and 23 days, net 
present value resulted 5.191.161, profitability index resulted 1,70, and internal rate of return 
resulted 20,34%. Then, after knowing about market and marketing aspect and financial 
aspect evaluating, it will be conducted managerial implication as recommendation or 
suggestion about strategic step that can be taken to running business well.  
 































BAB  I 
PENDAHULUAN 
 
Pada bab ini akan dijelaskan terkait latar belakang, identifikasi masalah, rumusan 
masalah, tujuan penelitian, dan manfaat penelitian. 
 
1.1 Latar Belakang 
Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan penggerak roda perekonomian 
masyarakat Indonesia yang mempunyai potensi yang besar untuk dikembangkan. UMKM 
memiliki kontribusi yang sangat besar juga bagi masyarakat, seperti pembentukan Produk 
Domestik Bruto (PDB) baik regional atau nasional, penyerapan tenaga kerja, investasi 
nasional, dan peningkatan kemandirian kewirausahaan masyarakat (Suci, 2017). Peran 
UMKM dalam perekonomian Indonesia sudah diakui oleh masyarakat Indonesia ketika 
negara ini menghadapi krisis ekonomi pada tahun 1997-1998. Pada saat itu, secara nyata 
terlihat jatuhnya ekonomi nasional khususnya, yang paling terdampak, usaha–usaha skala 
besar pada semua sektor seperti industri, jasa dan perdagangan. Namun, UMKM masih dapat 
bertahan pada kondisi saat itu. Alasan mengapa UMKM dapat tetap bertahan karena 
mayoritas UMKM tidak terlalu tergantung dengan modal besar atau pinjaman dari luar 
dengan mata uang asing, sehingga UMKM masih dapat bertahan karena tidak terpengaruh 
oleh perekonomian asing (Bank Indonesia dan LPPI, 2015). 
UMKM Kota Bogor merupakan contoh bagi UMKM di Jawa Barat. Menurut data Dinas 
Koperasi dan Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) Kota Bogor, pada tahun 2020 
jumlah UMKM di Kota Bogor sebesar 7.868 UMKM dengan sektor atau komoditasnya 
sebanyak 47 sektor atau komoditas. Jumlah UMKM Kota Bogor yang cukup besar ini sangat 
menopang perekonomian Kota Bogor disamping telah memberikan penghasilan bagi 
masyarakat Kota Bogor. Produk UMKM Kota Bogor telah banyak digunakan baik 
masyarakat Bogor ataupun masyarakat luar. 
Salah satu UMKM di Kota Bogor adalah “Amanie” yang memiliki kantor pusat di Jl. 
Batu Tapak, RT. 03/RW. 04, Pasir Jaya, Kec. Bogor Barat, Kota Bogor. Usaha ini bergerak 
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di bidang pembuatan sabun serta cairan pembersih. Usaha ini baru dibuka pada pertengahan 
tahun 2020. Dapat dikatakan bahwa produksi sabun dan cairan pembersih merupakan  
komoditas yang bisa menguntungkan untuk diproduksi, dimana terjadi peningkatan dalam 
produksi. Berikut merupakan gambar 1.1 dari tabel produksi produk sabun dan cairan 
pembersih lainnya.  
 
Gambar 1.1  Produksi Produk Sabun Dan Cairan Pembersih 2017-2018 
Sumber: Badan Pusat Statistik (2019-2020) 
Berdasarkan gambar diatas, dapat diketahui bahwa produk sabun dan cairan pembersih 
mengalami peningkatan dalam segi produksi, sehingga dengan memproduksi dan 
menjualkannya kepada konsumen suatu usaha dapat menghasilkan keuntungan karena setiap 
tahun meningkat produksinya. Selain jumlah produksinya yang meningkat, permintaan dari 
produk sabun atau cairan pembersih lainnya juga meningkat, dapat dilihat dari gambar 1.2 
grafik persentase pengeluaran per kapita menurut komoditas non-makanan di Kota Bogor 
pada tahun 2018 dan 2019 pada aneka komoditas dan jasa (goods and services) yang dimana 
sabun dan cairan pembersih termasuk kedalam kategori ini (BPS, 2020). Diketahui bahwa 
jumlah pengeluaran untuk aneka komoditas barang dan jasa mengalami peningkatan dari 

















2017 (ton) 4.124,97 5.000 3.219,25 2.500 11.988 8.982,30 50.000
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Gambar 1.2 Persentase Pengeluaran Per Kapita Komoditas Non-Makanan Kota Bogor Tahun 2018-
2019 
Sumber: BPS Kota Bogor (2020) 
Dari gambar grafik diatas menunjukkan bahwa permintaan akan produk sabun dan cairan 
pembersih di Kota Bogor cukup tinggi dan meningkat. Selain itu, menurut data Dinas 
Koperasi dan UMKM Kota Bogor menunjukkan bahwa untuk saat ini jumlah UMKM 
penghasil sabun dan cairan pembersih di Kota Bogor berjumlah enam usaha. Sehingga 
UMKM Amanie memiliki kesempatan yang cukup besar untuk masuk ke pasar sabun dan 
cairan pembersih karena jumlah kompetitor masih sedikit dengan permintaan produk sabun 
dan cairan pembersih di Kota Bogor sedang meningkat. Produk sabun dan cairan pembersih 
yang dihasilkan oleh usaha ini berupa: softener, pelicin pakaian, karbol lantai, pembersih 
lantai, sabun cuci tangan, sabun cuci piring, detergen cair, detergen mesin cuci matic. Produk 
diproduksi secara make to stock dan make to order. Make to stock dimana produsen 
memproduksi produk sebagai suatu persediaan sebelum pesanan dari konsumen datang dan 
make to order produsen memproduksi produk hanya jika konsumen meminta (Eunike, dkk, 
2018). Produk yang dihasilkan oleh usaha ini masih dijual di sekitar Kota Bogor dan 
Kabupaten Bogor seperti dijual di sekitar tempat usaha, penatu pakaian, rumah ke rumah, 
serta hotel. Untuk saat ini sudah direncanakan untuk menjualnya di toko online.  
Seperti yang dijelaskan sebelumnya karena usaha ini baru berjalan, maka diperlukan 
pertimbangan pengembangan dan analisis untuk kelanjutan dalam menjalankan usaha ini. 
Ada beberapa faktor yang dapat menentukan usaha dapat tetap berjalan atau tidak, dapat 
terlihat dari faktor internal seperti: manajemen, finansial, dan SDM dan faktor eksternal 
seperti: pesaing, tren usaha, peluang pasar, serta permintaan. Dalam mengembangkan usaha 
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masyarakat paham mengenai teknis mengenai kewirausahaan. Lebih banyak masyarakat 
hanya mengetahui usaha hanya seperti membeli bahan baku, produksi, menjualnya 
kemudian mendapat keuntungan. Masih banyak yang belum mengetahui betapa 
kompleksnya konsep usaha tersebut seperti tentang informasi bisnis, pasar, teknologi, 
desain, dan kualitas (Fauji & Gesty, 2015). Begitu juga dengan UMKM Amanie, dimana 
usaha ini karena masih baru dalam berjalan, maka usaha ini perlu untuk mengetahui lebih 
jauh mengenai teknis kewirausahaan.  
Permasalahan juga terjadi pada UMKM Amanie, dimana sebagai usaha yang baru saja 
berdiri, ada beberapa masalah yang dihadapi. Seperti permasalahan produksi, usaha ini 
menghadapi beberapa produksi, seperti produk karbol lantai dan pembersih lantai, yang tidak 
sesuai dengan kapasitas produksi mesin minimal yang ditetapkan. Berikut merupakan 
beberapa gambar grafik yang menunjukkan produksi produknya.    
 
Gambar 1.3 Grafik Produksi Karbol Lantai 
 
 
Gambar 1.4 Grafik Produksi Pembersih Lantai 
Penyebab masalah ini menurut pemilik usaha karena kurangnya modal untuk membuat 
produk tersebut, sehingga harus memproduksi kurang dari kapasitas produksi minimal. 
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Grafik Produksi Karbol Lantai
Produksi Kapasitas Produksi
75 75 75 75 75 75 75
























Selain itu, produksi juga masih dibawah kapasitas produksi minimal karena dari hasil 
penjualan sebelumnya tidak dapat mencukupi untuk memproduksi lebih. Beberapa produk 
yang terjual masih dibawah dari jumlah produksi seperti: softener, pelicin pakaian, karbol 
lantai, pembersih lantai, dan detergen mesin matic. Menurut pemilik usaha karena penjualan 
untuk produk tersebut masih terbatas seperti sekitar tempat usaha dan ditambah dari 
permintaan dari satu hotel dan beberapa penatu untuk beberapa produk make to order. Oleh 
karena itu, produk selain karbol lantai dan pembersih lantai jumlah produksinya dapat 
melebihi dari kapasitas minimal produksi karena produk tersebut dibuat secara make to 
order. Berikut merupakan beberapa gambar grafik yang menunjukkan jumlah produk yang 
dijual dibandingkan dengan jumlah produksi bulanan. 
 
Gambar 1.5 Penjualan Softener 
  
 
Gambar 1.6 Penjualan Pelicin Pakaian 
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Grafik Penjualan Produk Softener
Penjualan Jumlah Produksi






























Gambar 1.7 Penjualan Karbol Lantai  
 
 
Gambar 1.8 Penjualan Pembersih Lantai 
 
 
Gambar 1.9 Penjualan Detergen Mesin Matic 
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Grafik Penjualan Pembersih Lantai
Penjualan Jumlah Produksi
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Sehingga dari penjelasan sebelumnya, pemasaran produk UMKM Amanie belum 
dilakukan secara masif. Sebagai usaha baru yang dibangun saat masa pandemi COVID-19 
juga, pemasaran yang baik sangat dibutuhkan dan walaupun tren penjualan produk 
meningkat, tetapi masih belum sesuai dengan target penjualan. Dibutuhkan analisis strategi 
pemasaran yang baik juga untuk UMKM Amanie agar dapat menghadapi pasar di masa 
pandemi ini.  
Oleh karena itu dibutuhkan evaluasi bisnis yang baik untuk UMKM Amanie agar usaha 
ini dapat berkembang lebih baik lagi. Salah satu metode untuk analisis dan evaluasi bisnis 
yaitu dengan studi analisis kelayakan bisnis. Saat merencanakan sebuah usaha atau bisnis, 
hal yang perlu dipertimbangkan adalah perhitungan yang tepat yang dapat mengukur suatu 
kelayakan usaha atau bisnis yang dikerjakan (Putri, et. al., 2019). Evaluasi pengembangan 
bisnis dengan pendekatan studi kelayakan bisnis untuk UMKM Amanie menjadi penelitian 
yang akan dibahas. Tujuan dilakukan penelitian ini agar dapat menilai sejauh mana bisnis 
ini berkembang, memudahkan perencanaan terkait aspek-aspek yang dibutuhkan oleh usaha 
ini, serta mengevaluasi usaha sehingga bisa menjadi lebih baik lagi. Dalam studi kelayakan 
bisnis ini terdapat dua aspek (Purwana & Hidayat, 2018), yaitu analisis aspek berdasarkan 
aspek non-finansial dan aspek finansial. Pada penelitian ini untuk analisis aspek non-
finansial berupa aspek pasar dan pemasaran dengan menggunakan segmenting, targeting, 
positioning (STP) dan bauran pemasaran (4P). Sedangkan untuk aspek finansial sendiri 
mengenai keuangan usaha serta analisis keuangannya dengan menggunakan metode 
payback period, net present value, profitability index, dan internal rate of return. 
 
1.2 Identifikasi Masalah 
Identifikasi masalah merupakan permasalahan-permasalahan yang muncul ketika 
ditelaah lebih lanjut. Berdasarkan latar belakang, terdapat beberapa masalah yang 
diidentifikasi dari penelitian ini, yaitu: 
1. Beberapa produksi yang dihasilkan tidak sesuai dengan kapasitas minimal produksi 
mesin.  
2. Pemasaran masih belum dilakukan secara masif hanya dilakukan di sekitar tempat 
usaha, beberapa penatu, dan satu hotel sehingga jumlah penjualan dibawah jumlah 
produksi.  





1.3 Rumusan Masalah 
Rumusan masalah merupakan permasalahan-permasalahan yang akan diteliti dan 
ditindaklanjuti kembali dalam penelitian ini. Berdasarkan latar belakang sebelumnya 
terdapat beberapa rumusan masalah dari penelitian ini, yaitu: 
1. Bagaimana evaluasi pengembangan bisnis untuk UMKM Amanie berdasarkan aspek 
non-finansial? 
2. Bagaimana evaluasi pengembangan bisnis untuk UMKM Amanie berdasarkan aspek 
finansial? 
3. Bagaimana implikasi manajerial setelah diketahui evaluasi pengembangan bisnis untuk 
UMKM Amanie? 
 
1.4 Tujuan Penelitian 
Tujuan penelitian adalah hal-hal yang ingin dicapai dalam penelitian ini guna untuk 
menyelesaikan permasalahan yang ada pada rumusan masalah. Tujuan penelitian pada 
penelitian ini, yaitu: 
1. Mengetahui evaluasi pengembangan bisnis untuk UMKM Amanie berdasarkan aspek 
non-finansial. 
2. Mengetahui evaluasi pengembangan bisnis untuk UMKM Amanie berdasarkan aspek 
finansial. 
3. Mengetahui implikasi manajerial setelah diketahui evaluasi pengembangan untuk 
UMKM Amanie. 
 
1.5 Manfaat Penelitian 
Manfaat penelitian merupakan hal-hal yang didapatkan dan diharapkan dari penelitian 
ini. Manfaat penelitian pada penelitian ini, yaitu: 
1. Menambah pemahaman mengenai pentingnya studi kelayakan bisnis bagi usaha baik 
usaha besar maupun kecil. 
2. Menjadi referensi untuk penelitian selanjutnya dalam evaluasi pengembangan bisnis 
dengan studi kelayakan bisnis.  
3. Dapat menjadi bahan pertimbangan dan masukan bagi usaha agar dapat melakukan 







1.6 Batasan Penelitian 
Batasan masalah merupakan kendala atau batasan yang menjadi pembatas saat 
dilakukannya penelitian ini supaya lebih fokus dan terarah terhadap penelitian ini. Pada 
penelitian ini, untuk batasan penelitian adalah, sebagai berikut:  
1. Menggunakan data produksi, data penjualan, dan data keuangan dari bulan Maret 2020-
Januari 2021. 
2. Modal didapat dari dalam negeri dan menggunakan Rupiah (Rp).  
3. Aspek yang dievaluasi mencakup aspek non-finansial yang terdiri hanya aspek pasar 


























Pada bab ini akan dijelaskan mengenai penelitian terdahulu yang telah digunakan, UMKM, 
dan studi kelayakan bisnis yang terdiri dari aspek pasar dan pemasaran serta aspek finansial.  
 
2.1 Penelitian Terdahulu 
Sebelum dilakukan penelitian, dilakukan pencarian sumber pustaka yang terdiri dari 
jurnal, skripsi, dan buku yang berkaitan dengan penelitian yang akan dilakukan.  
1. Eko Suwito Handjojo, Rizal Syarief, dan Sugiyono (2017) dalam Jurnal Analisis 
Kelayakan Bisnis Usaha Teh Papua (Vernonia amygdalina) ingin menganalisis 
kelayakan bisnis pada usaha Teh Papua. Teh Papua bermanfaat untuk mengatasi 
permasalahan diabetes yang ada di Indonesia, selain itu juga dapat mengatasi wabah 
malaria dan penyakit gula darah kronis. Karena memiliki potensi yang sangat besar, 
maka diperlukan kajian untuk perencanaan bisnis usaha Teh Papus.   
2. Rhesa Andromeda Leoma (2018) dalam Skripsi Analisis Segmentasi Pasar Dan 
Identifikasi Strategi Pada Radio Kencana Malang. Penelitian menganalisis segmentasi, 
target dan posisi pasar dengan metode cluster dan bauran pemasaran untuk menentukan 
strategi pemasaran yang tepat karena pendengar aktif dari Radio Kencana Malang 
semakin berkurang sehingga berpengaruh pada pendapatan. 
3. Nabila Ananda Putri, Zumi Saidah, Dika Supyandi, dan Lucyana Trimo (2019) dalam 
Jurnal Analisis Kelayakan Bisnis Kedai Kopi (Studi Kasus Pada Agrowisata N8 
Malabar, Pangalengan, Kabupaten Bandung) melakukan penelitian terkait analisis 
kelayakan bisnis pada bisnis kedai kopi di Agrowisata Malabar yang akan dibuka. 
Meningkatnya kesukaan masyarakat terhadap meminum kopi dan kedekatan usaha 
dengan daerah penghasil kopi di Jawa Barat menjadi beberapa alasan pihak usaha ingin 
menciptakan usaha kedai kopi.  
Dari ketiga penelitian tersebut, akan menjadi dasar dari penelitian yang akan dilakukan, 





Perbandingan Penelitian Terdahulu 
No.  Penulis Objek 
Penelitian  
Metode  Hasil Penelitian 












finansial berupa aspek 
pasar, aspek pemasaran, 
aspek teknik dan 
teknologi, serta aspek 
organisasi dan 
manajemen, sedangkan 
aspek finansial berupa 
Net Present Value 
(NPV), Internal Rate of 
Return (IRR), Net 
Benefit Cost Ratio (Net 
B/C), dan Pay Back 
Period (PBP). 
Berdasarkan analisis aspek 
non keuangan yang meliputi 
rencana pemasaran, rencana 
teknik dan teknologi, serta 
rencana organisasi dan 
manajemen, maka usaha Teh 
Papua dinilai layak untuk 
dijalankan. Sedangkan untuk 
aspek finansial analisis 
keuangan Teh Papua 
mendapatkan nilai NPV 
positif, yaitu Rp316.068.835, 
nilai IRR 45.17%, nilai net B/C 
2.48 dan PBP 17% dan 
penyusutan 27%. Sehingga 
untuk aspek finansial dapat 
dikatakan layak dengan hasil 








Segmentasi, target dan 
posisi pasar dengan 
metode cluster dan 
bauran pemasaran untuk 
menentukan strategi 
pemasaran yang tepat 
Membuat klaster berdasarkan 
demografis serta perilaku 
konsumen, kemudian 
dianalisis dengan 
menggunakan analisi GAP, 
dan dihasilkan empat atribut 
yang dibutuhkan untuk 
perbaikan yaitu menambahkan 
lagu baru, meningkatkan 
kualitas audio, dapat 
menghibur konsumen lebih 
baik lagi, dan meningkatkan 
merek dari perusahaan agar 
lebih kuat. Kemudian 
membuat strategi pemasaran 
dengan tepat menggunakan 







Perbandingan Penelitian Terdahulu (Lanjutan) 
No.  Penulis Objek 
Penelitian  














Analisis yang dilakukan 
terdiri atas aspek 
legalitas, aspek pasar 
dan pemasaran, aspek 
lingkungan, aspek 
manajemen dan SDM, 
aspek teknis dan 
teknologis, serta aspek 
finansial yang terdiri 
dari NPV, IRR, Net 
B/C, dan Payback 
Period. 
Hasil yang didapatkan 
menunjukkan bahwa 
berdasarkan aspek non-
finansial coffee shop itu layak 
dijalankan. Untuk aspek 
finansial menunjukkan nilai 
NPV of Rp. 82,929,169, nilai 
IRR sebesar 49.51%, Net B / 
C sebesar 1.78 dan payback 
period selama 2 tahun 4 
bulan. Dari hasil diatas, dapat 
dikatakan layak dari aspek 
finansial.  
4.  Penelitian ini UMKM 
Amanie Kota 
Bogor 
Analisis yang dilakukan 
terdiri dari aspek pasar 
dan pemasaran dengan 
menggunaka metode 
STP dan bauran 
pemasaran serta aspek 
finansial yang terdiri 
dari NPV, IRR, Net 




2.2 Usaha Mikro Kecil Dan Menengah (UMKM) 
Pada subbab ini akan dijelaskan mengenai Kriteria UMKM dan peran UMKM.  
 
2.2.1 Kriteria UMKM  
Untuk kriteria UMKM berdasarkan jumlah kekayaan dan modal yang dimiliki telah 
diatur dalam Pasal 6 Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008 Tentang Usaha Mikro, Kecil, 
dan Menengah. Berikut tabel 2.2 yang menjelaskan karakteristik dari setiap usaha.  
Tabel 2.2 
Klasifikasi UMKM Menurut Undang-Undang 
No. Karakteristik 
Skala Usaha 
Mikro Kecil Menengah 
1 Kekayaan Bersih (tidak 
















Sumber: Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008 (2008) 
Kemudian untuk jumlah pekerja setiap unit usaha berdasarkan Badan Pusat Statistik 
(BPS), adalah sebagai berikut: untuk unit usaha mikro, jumlah pekerja adalah 1-4 orang, 
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untuk usaha kecil jumlah pekerja adalah 5-19 orang, dan untuk usaha menengah 20-99 orang. 
Kriteria UMKM juga ada yang berasal dari World Bank. Berikut merupakan tabel 2.1 yang 
memaparkan perbedaan setiap unit usaha berdasarkan aset, omzet, dan jumlah pekerja 
menurut World Bank.  
Tabel 2.3 
Klasifikasi UMKM Menurut World Bank  
No. Skala Usaha Kriteria 
Aset (USD) Omzet (USD) Jumlah Karyawan 
1. Mikro  <$100.000 $100.000 <10 
2. Kecil  $100.000 - <$3.000.000 $100.0000 - <$3.000.000 10-49 
3. Menengah  $3.000.000 - $15.000.000 $3.000.000 - $15.000.000 50-300 
Sumber: World Bank (2019)  
 
2.2.2 Peran UMKM  
Dalam Pasal 3 Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008 Tentang Usaha Mikro, Kecil, 
dan Menengah menyebutkan bahwa UMKM memiliki tujuan untuk menumbuhkan dan 
mengembangkan usahanya dalam rangka membangun perekonomian nasional berdasarkan 
demokrasi ekonomi yang berkeadilan. Peran UMKM begitu strategis dalam perekonomian 
Indonesia. Peran UMKM dalam perekonomian Indonesia seperti: memiliki jumlah yang 
banyak dalam setiap sektor ekonomi, potensi yang besar dalam penyerapan kerja dan 
pembuatan lapangan kerja, dan kontribusi yang besar bagi Produk Domestik Bruto (PDB) 
Indonesia (Sofyan, 2017). Karena memiliki potensi besar dalam penyerapan tenaga kerja 
dan pembuatan lapangan kerja, UMKM juga dapat menjadi solusi dalam pemberantasan 
kemiskinan  
 
2.3 Studi Kelayakan Bisnis. 
Pada subbab ini akan dijelaskan mengenai pengertian studi kelayakan bisnis, tujuan dan 
manfaat dari studi kelayakan bisnis, tahapan, serta aspek-aspek yang dibahas dalam studi 
kelayakan bisnis. 
 
2.3.1 Pengertian Studi Kelayakan Bisnis  
Studi kelayakan menurut Hasanah (2013) adalah menganalisis permasalahan yang ada 
pada perusahaan atau usaha. Sedangkan menurut Johan (2011), studi kelayakan adalah 
sebuah studi untuk mengkaji secara komprehensif dan mendalam terhadap kelayakan sebuah 





ekonomi yang akan dialokasikan untuk usaha atau bisnis baru dengan hasil pengembaliannya 
yang akan diperoleh dalam jangka waktu tertentu.  
 
2.3.2 Tujuan Dan Manfaat Studi Kelayakan Bisnis  
Menurut Purwana & Hidayat (2017), tujuan umum dalam dilakukan studi kelayakan 
bisnis dapat menjawab beberapa pertanyaan berikut: 
1. Dari aspek pasar dan pemasaran apakah barang yang ditawarkan dapat dipasarkan atau 
tidak? 
2. Dari aspek teknis dan produksi apakah dapat dilakukan dan berkelanjutan? 
3. Dari aspek manajemen apakah usaha efektif dan efisien? 
4. Dari aspek legalitas apakah usaha sudah memiliki izin atau tidak? 
5. Dari aspek finansial apakah usaha dapat menguntungkan atau tidak? 
Jika sudah terjawab dan jawabannya adalah dapat dipasarkan, berkelanjutan, efektif dan 
efisen, sudah memiliki izin, dan dapat menguntungkan maka bisnis dapat dikatakan layak. 
Layak untuk dikembangkan, diberikan modal, diberikan kredit, didirikan, atau disetujui 
izinnya.  
Hasil dari analisis kelayakan bisnis juga bermanfaat untuk: (Ma’ruf, 2011 dalam 
Ummam, 2016) 
1. Memulai suatu usaha atau bisnis 
2. Mengembangkan usaha atau bisnis yang sudah ada 
3. Memilih usaha atau bisnis yang memberi profit untuk investasi 
4. Memastikan pilihan yang tepat dalam sebuah keputusan 
 
2.3.3 Tahapan Studi Kelayakan Bisnis 
Tahapan dalam melaksanakan studi kelayakan bisnis menurut Suliyanto (2010: 7-8), 
adalah sebagai berikut: 
1. Menentukan usaha yang ingin dianalisis 
Langkah pertama adalah menentukan usaha yang akan dilakukan studi kelayakan bisnis, 
dalam hal ini adalah usaha Amanie.  
2. Studi awal  
Studi awal dilakukan untuk mengetahui bagaimana berjalannya sebuah usaha dan 
permasalahan yang sedang dihadapi. Peluang usaha  “Amanie” cukup besar karena 
sabun merupakan produk yang sudah menjadi kewajiban. Sedangkan kendala yang 
dihadapi adalah usaha ini masih dapat dikatakan belum berkembang, masih banyak 
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aspek-aspek usaha yang kurang, sehingga perlu dilakukan analisis kelayakan untuk 
mengetahui aspek yang sudah layak atau belum serta usulan perbaikan yang bisa dibuat. 
3. Mendesain studi kelayakan 
Dalam mendesain studi kelayakan bisnis, langkah yang dilakukan adalah menentukan 
aspek yang akan diteliti, dalam penelitian ini yaitu aspek pasar dan pemasaran serta 
aspek finansial, kemudian menentukan stakeholder yang terlibat, membuat pertanyaan 
yang diperlukan, melakukan analisis, dan terakhir membuat laporan akhir. 
4. Mengumpulkan data 
Teknik-teknik dalam mengumpulkan data dapat dilakukan dengan berbagai cara seperti 
wawancara, observasi, dan kuesioner. Data yang didapatkan berupa data primer dan data 
sekunder.  
5. Analisis dan interpretasi data 
Analisis data dilakukan untuk menentukan apakah layak/tidak layak bisnis dijalankan 
dan juga menghadirkan data-data pendukung untuk menjelaskan situasi usaha.  
 
2.3.4 Aspek-Aspek Studi Kelayakan Bisnis  
Aspek-aspek yang dibahas dalam studi kelayakan bisnis menurut Purwana dan Hidayat 
(2017) ada enam, yaitu: aspek pasar dan pemasaran, aspek teknis dan produksi, aspek 
manajemen dan sumber daya manusia, aspek lingkungan, aspek legalitas, yang kelima aspek 
tersebut dikategorikan sebagai aspek non-finansial serta aspek finansial. Untuk penelitian ini 
hanya digunakan aspek pasar dan pemasaran dan aspek finansial.  
 
2.3.5 Aspek Pasar Dan Pemasaran 
Aspek pasar dan aspek pemasaran aspek yang melihat kondisi pasar dan konsumen serta 
melihat demand dan supply dari produk yang akan dijual kemudian melihat aktivitas 
penjualan produk. (Rahayu, 2015). Dalam menganalisis aspek pasar dan pemasaran, dapat 
dilakukan dengan STP dengan langkah-langkah dimulai dari menentukan klaster dengan 
segmentasi, memilih klaster dengan penetapan target, dan menempatkan produk di setiap 
klaster dengan positioning. Kemudian melihat strategi pemasaran dengan bauran pemasaran 









2.3.5.1 STP (Segmenting, Targeting, Positioning) 
Pada analisis pasar dan pemasaran, tidak lepas dari penentuan pasar yang tepat untuk 
konsumen, oleh karena itu langkah pertama adalah mengetahui STP dari semua usaha. STP 
terdiri atas segmenting, targeting, dan positioning,  
1. Segmentasi 
Segmen pasar adalah kelompok atau grup dari beberapa pelanggan yang memiliki 
keinginan yang sama (Kotler, 2005). Pemasar harus mencoba beberapa variabel 
segmentasi untuk menemukan cara terbaik dalam melihat struktur pasar. Segmentasi 
pasar dapat dilakukan berdasarkan variabel-variabel berikut. 
a. Segmentasi geografis: kota, daerah, negara iklim dan kawasan pemukiman. 
b. Segmentasi demografis: usia, jenis kelamin, pendapatan, pekerjaan, pendidikan, 
agama, ras, dan kebangsaan.  
c. Segmentasi perilaku: pengetahuan, sikap, tingkat penggunaan sebuat produk atau 
jasa, dan manfaat  
d. Segmentasi psikografis yaitu membagi konsumen menjadi kelompok yang berbeda-
beda berdasarakan karakteristik kepribadian konsumen. 
2. Pasar Target  
Setelah dilakukan segmentasi pasar, langkah selanjutnya adalah menentukan sasaran 
pasar. Menentukan target pasar dapat mempertimbangkan 5 (lima) pola (Kotler, 2003) 
yaitu: 
a. Single segment concentration 
Pada single segment concentration hanya memilih satu segmen saja yang dianggap 
paling sesuai. Keuntungan dari single segment concentration adalah pengetahuan 
yang sangat baik terhadap kebutuhan pelanggan namun kekurangannya adalah 
produk tidak dapat terjual secara luas. 
b. Selective specialization 
Selective specialization menyeleksi beberapa segmen pasar dengan pertimbangan 
memilih pasar yang dianggap konsumtif atau aktif dalam mengkonsumsi produk. 
c. Product specialization 
Produk dibuat secara khusus untuk membangun reputasi produk yang secara 
spesifik. 
d. Market specialization 
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Produk dapat melayani berbagai kebutuhan dalam segmen pasar tertentu sehingga 
perusahaan dapat memiliki reputasi kuat untuk semua produk baru yang dibutuhkan 
segmen tersebut. 
e. Full Market Coverage 
Melayani seluruh segmen pasar dengan produk yang dibuat. Untuk menciptakan 
kepuasan konsumen dapat dilakukan diferensiasi pasar. 
3. Posisi Pasar 
Penempatan pasar adalah sebuah kegiatan untuk menentukan citra produk di dalam 
segmen pasar sehingga konsumen dapat menghargai produk dibandingkan dengan 
produk pesaing. Menentukan posisi pasar dapat dilakukan dengan cara berikut. 
a. Penentuan posisi menurut atribut 
Menonjolkan atribut produk yang dianggap lebih unggul dari pesaing seperti 
ukuran, kualitas, spesifikasi, dan lama keberadaan. 
b. Penentuan posisi menurut manfaat 
Menentukan posisi berdasarkan manfaat tertentu yang dimiliki oleh produk. 
c. Penentuan posisi menurut penggunaan dan penerapan 
Pada pendekatan ini hampir sama dengan menentukan target pasar. Perbedaannya 
pendekatan ini lebih fokus pada siapa konsumen yang menggunakan produk atau 
jasa. 
d. Penentuan posisi menurut pemakai 
Pendekatan ini digunakan untuk membedakan produk atau jasa berdasarkan waktu 
konsumsi. 
e. Penentuan posisi menurut pesaing 
Membandingkan keunggulan-keunggulan yang dimiliki oleh pesaing sehingga 
konsumen dapat memilih produk atau jasa yang dianggap lebih baik. 
f. Penentuan posisi menurut kategori produk 
Pada pendekatan ini kategori produk bersaing secara langsung yang digunakan 
untuk memecahkan masalah yang sedang dihadapi oleh pelanggan. 
g. Penentuan posisi harga atau kualitas 
Harga dan kualitas dapat menjadi dasar pemilihan produk oleh konsume yang juga 








2.3.5.2 Bauran Pemasaran (4P) 
Setelah melakukan penentuan STP, maka hal yang selanjutnya dilakukan adalah 
melakukan pembauran pemasaran. Dengan melakukan pembauran pemasaran dapat 
menentukan tingkat keberhasilan pemasaran yang akhirnya dapat menimbulkan kepuasan 
konsumen (Purwana dan Hidayat, 2018). 
1. Produk (Product) 
Produk adalah sebuah barang atau jasa yang ditawarkan kepada konsumen yang 
mencakup unsur kualitas, rancangan, bentuk, packaging, merk, pelayanan, dan garansi. 
Produk dibuat untuk memenuhi kebutuhan dari konsumen (Tjiptono, 2004 dalam 
Leoma, 2018). Untuk strategi pengembangan produk dapat dilakukan sebagai berikut 
(Purwana dan Hidayat, 2018): 
a. Menetapkan Logo dan Moto 
Menciptakan ciri khas dan kata-kata yang berisikan visi dan misi dari sebuah 
produk diperlukan oleh perusahaan. Sehingga logo dan moto harus dapat menarik 
perhatian, memiliki arti yang positif, dan mudah diingat oleh masyarakat.   
b. Menciptakan Merek 
Produk harus dapat memiliki sesuatu yang dapat diingat oleh masyarakat, salah 
satunya adalah merek. Merek harus dapat menarik perhatian, memiliki arti yang 
positif, dan mudah diingat oleh masyarakat. 
c. Menciptakan Kemasan 
Dalam menciptakan kemasan, usaha dapat mempertimbangkan kualitas kemasan, 
bentuk, dan warna.  
d. Keputusan Label 
Pada produk juga harus memiliki sesuatu yang melekat pada produk tersebut yang 
berisikan produsen produk, tempat produksi, waktu dibuat, kadaluarsa, dan 
informasi-informasi lainnya.  
Strategi produk menurut Tjiptono (2008) dapat dibagi menjadi delapan jenis kategori, 
yaitu: 
a. Strategi Memposisikan Produk 
Strategi ini adalah strategi yang menciptakan perbedaan yang berbeda kepada 






b. Strategi Repositioning Produk 
Strategi ini dibutuhkan ketika terjadi salah satu kemungkinan seperti adanya 
pesaing yang masuk yang memosisikan produk yang sama, preferensi konsumen 
berubah, konsumen baru yang memiliki preferensi yang baru dan diikuti dengan 
peluang yang menjanjikan, serta adanya kesalahan dalam memposisikan produk.  
c. Strategi Produk Tumpang Tindih 
Strategi ini adalah strategi pemasaran yang berusaha menciptakan persaingan 
terhadap merek tertentu milik perusahaan sendiri.  
d. Strategi Lingkup Produk 
Strategi ini berkaitan dengan sudut pandang terhadap marketing mix perusahaan. 
Strategi ini memperhitungkan misi keseluruhan dari unit bisnis yang terbagi dalam 
strategi produk tunggal, multiproduk, dan system of product.  
e. Strategi Desain Produk 
Strategi ini berkaitan dengan tingkat standarisasi produk. Perusahaan memiliki tiga 
pilihan strategi, yaitu produk standar untuk meningkatkan skala ekonomis, 
customized product, dan produk standar dengan memodifikasi.  
f. Strategi Eliminasi Produk 
Strategi ini dilakukan dengan jalan mengurangi komposisi portofolio produk yang 
dihasilkan unit bisnis perusahaan, baik dengan cara memangkas jumlah produk atau 
melepaskan suatu devisi dalam bisnis.  
g. Strategi Produk Baru 
Strategi ini dapat dilakukan dengan membuat produk orisinil, produk yang 
disempurnakan atau dimodifikasi, dan merek baru yang dikembangkan melalui riset 
atau minat konsumen.  
h. Strategi Diversifikasi 
Strategi ini berusaha mencari dan mengembangkan produk atau pasar yang baru 
dalam rangka mengejar pertumbuhan, peningkatan penjualan, profitabilitas, dan 
fleksibilitas.  
2. Harga (Price) 
Berikut merupakan beberapa pendekatan yang digunakan untuk menetapkan harga, 
yaitu (Suliyanto, 2010): 
a. Cost Based Pricing 





1) Cost Plus Pricing, yaitu menambah biaya total produksi dengan margin yang 
diinginkan. 
 Harga Total = Biaya Total + Margin ....................................................... (2-1) 
 Harga per Unit = =
𝐻𝑎𝑟𝑔𝑎 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙
𝐽𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑈𝑛𝑖𝑡
 ................................................................ (2-2) 
2) Mark-up Pricing, memilki kesamaan dengan cost plus pricing, hanya produk 
bukan merupakan hasil produksi tetapi menjual kembali produk dengan 
menambahkan mark-up  
 Harga Jual = Harga Beli + Mark Up ....................................................... (2-3) 
3) Break Event Analysis, dengan metode ini langkah pertama yaitu menghitung 
titik dimana modal yang sudah dikeluarkan oleh usaha sama dengan 
pendapatan yang dihasilkan, kemudian membuat keuntungan yang diinginkan.  
b. Value Based Pricing, menentukan harga berdasarkan nilai (value) dari konsumen. 
c. Competition Based Pricing  
Menentukan harga dengan mempertimbangkan kompetitor, dengan dua metode 
going rate pricing dan scaled bid pricing.  
Strategi harga menurut Tjiptono (2008) dapat dibagi menjadi delapan jenis kategori, 
yaitu: 
a. Strategi Penetapan Harga Produk Baru 
Harga yang ditetapkan oleh produk baru harus dapat memberikan pengaruh yang 
baik pada pertumbuhan pasar, serta mencegah munculnya persaingan. Pada 
hakikatnya, cara yang digunakan dalam strategi ini adalah skimming pricing 
penetration pricing. 
b. Strategi Penetapan Harga Produk yang Sudah Mapan 
Strategi ini dapat dilakukan dengan beberapa cara seperti mempertahankan harga 
yang bertujuan untuk mempertahankan posisi dalam pasar, menurunkan harga yang 
sangat ditentukan oleh persaingan pasar antar perusahaan dan elastisitas harga, serta 
menaikkan harga yang bertujuan untuk mempertahankan profitabilitas dalam 
periode inflasi, mengambil keuntungan dari diferensiasi produk, serta segmentasi 
pasar yang dilayani. 
c. Strategi Fleksibilitas Harga 
Strategi ini dapat dilakukan melalui 2 cara, yaitu strategi satu harga dan strategi 
penetapan harga fleksibilitas.  
d. Strategi Penetapan Harga Lini produk 
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Strategi ini dilakukan dengan jalan menetapkan harga suatu lini produk berdasarkan 
hubungan dan dampak setiap produk terhadap lininya.  
e. Strategi Leasing 
Strategi ini merupakan kontrak persetujuan antara pemilik aktiva dan pihak kedua 
yang memanfaatkan aktiva untuk jangka waktu dengan tingkat return tertentu.  
f. Strategi Bundling Pricing 
Strategi ini memasukkan marjin ekstra dalam harga untuk menutupi bermacam-
macam fungsi dan jasa pendukung yang dibutuhkan untuk menjual dan 
mempertahankan produk selama masa manfaat.  
g. Strategi Kepemimpinan Harga 
Strategi ini digunakan pemimpin pasar dalam industri untuk melakukan perubahan 
harga yang diikuti oleh perusahaan lain dalam industri tersebut. 
h. Strategi Penetapan Harga untuk Membentuk Pangsa Pasar 
Strategi ini dilakukan dengan cara menetapkan harga serendah mungkin untuk 
produk baru.  
3. Promosi (Promotion)  
Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran dimana aktivitas pemasaran yang 
berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk dan mengingatkan pasar 
sasaran untuk menciptakan ketertarikan konsumen pada sebuah produk (Tjiptono, 
2004). Untuk mengomunikasikan produk perlu dilakukan strategi bauran promosi 
(promotion mix) seperti (Suliyanto, 2010):  advertising (Periklanan), personal Selling 
atau reseller, public relation atau pemasarn pihak ketiga, dan sales promotion.  
Ada enam startegi pokok menurut Tjiptono (2008) dalam strategi promosi, yaitu: 
a. Strategi Pengeluaran Promosi 
Melakukan penganggaran untuk promosi. Namun, tidak memiliki standar pasti 
untuk menganggarkan.  
b. Strategi Bauran Promosi 
Strategi berupaya memberikan distribusi yang tepat dari setiap metode promosi.  
c. Strategi Pemilihan Media 
Tujuan strategi ini adalah memilih media yang tepat untuk iklan dalam rangka 
membuat pelanggan menjadi mengetahui dan memahami produk sehingga dapat 







d. Strategi Isi Periklanan (Copy) 
Strategi yang berfungsi untuk menjabarkan benefit produk dan memberi alasan 
kepada pembacanya mengapa harus membeli produk tersebut. Iklan yang efektif 
akan menarik para pembeli. Iklan juga harus spesifik, mudah dimengerti, singkat, 
bisa dipercaya, sesuai dengan keinginan pembaca, dan persuasive.  
e. Strategi Penjualan 
Strategi penjualan adalah memindahkan posisi pelanggan ke tahap pembelian atau 
pengambilan keputusan melalui penjualan tatap muka.  
f. Strategi Motivasi Dan Penyeliaan Tenaga Penjual 
Tenaga penjual dimotivasi dengan menggunakan penghargaan berbentuk finansial 
maupun non-finansial. Motivasi finansial berwujud kompensasi uang, sedangkan 
motivasi non-finansial biasanya dalam bentuk program evaluasi kerja. 
4. Tempat atau Distribusi (Place)  
Dalam memerhatikan pemilihan dan penentuan lokasi, ada beberapa hal yang perlu 
dipertimbangkan, seperti (Purwana dan Hidayat, 2018) dekat kawasan industri, kantor, 
pasar, masyarakat, dan pemerintahan, kemudian melihat jumlah pesaing yang ada serta 
sarana dan prasarana. Distribusi adalah cara agar konsumen mendapatkan produk 
dengan mudah dan tepat (Suliyanto, 2010: 91). Dasar untuk penentuan saluran distribusi 




Produsen Pengecer Konsumen 
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Gambar 2.1 Saluran Distribusi Produk Konsumen 


















Gambar 2.2 Saluran Distribusi Produk Industri 
Sumber: Purwana dan Hidayat (2018) 
Menurut Tjiptono (2008) secara garis besar ada 6 macam strategi distribusi yaitu: 
a. Strategi struktur saluran distribusi 
Strategi ini berkaitan dengan penentuan jumlah perantara yang digunakan untuk 
mendistribusikan barang dari produsen ke konsumen. Alternatif yang dapat dipilih 
beripa distribusi langsung atau tidak langsung.  
b. Strategi cakupan distribusi 
Strategi ini berkaitan dengan penentuan jumlah perantara disuatu wilayah atau 
market exposure.  
c. Strategi saluran distribusi berganda 
Saluran distribusi yang berbeda mungkin dibutuhkan untuk mencapai segmen 
pelanggan yang berbeda dalam pasar yang luas. Oleh karena itu, beberapa 
perusahaan menerapkan strategi saluran distribusi berganda.  
d. Strategi modifikasi saluran distribusi 
Strategi modifikasi saluran distribusi adalah strategi mengubah susunan saluran 
distribusi yang ada berdasarkan evaluasi dan peninjauan ulang.  
e. Strategi pengendalian saluran distribusi 
Saluran pemasaran konvensional biasanya terdiri dari produsen, pedagang grosir, 
dan pengecer bebas yang sering berupaya memaksimalkan labanya masing-masing. 
Jenis-jenis strategi pengendalian saluran yang biasa digunakan antara lain: vertical 
marketing system dan horizontal marketing system. 
f. Strategi manajemen konflik dalam saluran distribusi 
Strategi konflik dapat bersifat horizontal dan vertikal. Konflik horizontal terjadi jika 
pelanggan menjual barang yang sama. Sedangkan konflik vertikal terjadi antar 
saluran distribusi yang dapat terdiri dari produsen dengan pedagang grosir atau 





2.3.6 Metode Cluster Two-Step Clustering 
Cluster analysis atau analisis klaster adalah memisahkan sekelompok objek data atau 
juga observasi ke dalam himpunan bagian. Objek dalam kelompok memiliki kemiripan satu 
sama lain, namun berbeda dengan objek dalam kelompok lain (Widaningsih dan Suheri, 
2018). Metode cluster analysis dapat dibedakan menjadi dua metode, yaitu metode 
berhierarki (hierarchical clustering methods) dan metode tak berhierarki (non- hierarchical 
clustering methods). Metode berhierarki digunakan jika belum diketahui jumlah klaster. 
Sedangkan metode tak berhierarki digunakan bila jumlah kelompok yang diinginkan telah 
ditentukan sebelumnya (Mongi, 2015). Metode Two-step cluster sebagai salah satu metode 
klaster tak berhierarki merupakan suatu metode klaster yang dengan data berukuran besar 
dengan peubah yang memiliki tipe data kategorik dan kontinu, serta dapat mengetahui 
klaster optimal yang terbentuk. 
 
2.3.7 Aspek Finansial 
Aspek finansial adalah menentukan bagaimana sebuah usaha akan mengeluarkan 
biayanya, mengetahui pendapatan yang akan diterima, serta bagaimana memenuhi 
kebutuhan sumber dana, dapat menggunakan investor, pinjaman, dan modal sendiri. 
Menurut Sofyan (2003), ada tiga aspek dalam analisis finansial, seperti: rekap biaya yang 
digunakan, arus kas, serta pengujian aliran kas (Rahayu, 2015). Untuk menguji aliran kas 
masuk yang dihasilkan, dapat menggunakan capital budgeting. Capital budgeting merujuk 
kepada keseluruhan proses pengumpulan dan pengevaluasian (Dwiyanti, dkk, 2018).  
Metode pengujian yang digunakan sebagai berikut: 
 
2.3.7.1 Payback Period (PP)  
PP merupakan metode yang dapat menghitung jumlah waktu yang dibutuhkan untuk 
pengembalian investasi yang telah dikeluarkan. Jika arus kas yang ada tidak sama setiap 
tahun, PP dapat menghitung dengan mengurangkan investasi dengan masing-masing aliran 
kas (Jumingan dalam Rahayu, 2015). Kriteria kelayakan untuk metode PP adalah jika nilai 
PP dibawah umur investasi atau jika terdapat banyak alternatif, dapat memilih alternatif yang 
paling kecil. (Suliyanto, 2010: 199). Berikut merupakan rumus dari PP: 
 𝑃𝑎𝑦𝑏𝑎𝑐𝑘 𝑃𝑒𝑟𝑖𝑜𝑑 =
𝑖𝑛𝑣𝑒𝑠𝑡𝑎𝑠𝑖 
𝑘𝑎𝑠 𝑏𝑒𝑟𝑠𝑖ℎ/𝑡𝑎ℎ𝑢𝑛





2.3.7.2 Net Present Value (NPV)  
Net Present Value (NPV) merupakan metode yang menyelisihkan nilai sekarang aliran 
kas masuk bersih dengan nilai sekarang investasi (Kasmir dan Jakfar, 2012: 103). Tujuan 
untuk diketahuinya NPV adalah agar dapat diketahui kemampuan dari pengusaha dalam 
menjalankan usahanya karena nilai uang dapat berubah pada tahun kedepan dan berdampak 
pada arus kas. Kriteria kelayakan NPV adalah apabila nilai NPV lebih besar dari 0.  Rumus 
untuk menghitung NPV sebagai berikut: 
 𝑁𝑃𝑉 = ∑
𝐴𝑡
(1+𝑘)𝑡
− 𝐼𝑛𝑡=1  ............................................................................................ (2-5) 
 Keterangan: 
 At = Aliran kas pada periode t 
 k= suku bunga  
 n= periode terakhir dimana cash flow diharapkan 
 I= investasi awal pada tahun ke-0 
 
2.3.7.3 Profitability Indeks (PI) 
Profitability index (PI) atau dapat dikenal sebagai benefit and cost ratio (B/C rasio) 
adalah perbandingan antara jumlah arus kas bersih dengan investasi selama umur investasi. 
(Kasmir dan Jakfar, 2012: 108). Kriteria kelayakan metode PI adalah jika PI ≥ 1. 
Rumus untuk menghitung PI sebagai berikut:  
 𝑃𝐼 =
∑ 𝑃𝑉 𝐾𝑎𝑠 𝐵𝑒𝑟𝑠𝑖ℎ
∑ 𝑃𝑉 𝐼𝑛𝑣𝑒𝑠𝑡𝑎𝑠𝑖
 .................................................................................................. (2-6) 
 
2.3.7.4 Internal Rate of Return (IRR) 
Internal Rate of Return (IRR) adalah menyamakan nilai sekarang seluruh aliran kas 
masuk dengan aliran keluar sebuah investasi proyek. (Suliyanto, 2010: 208). IRR dapat 
dicari dengan cara trial and error untuk menemukan nilai NPV yang dapat positif dan 
negatif. Suatu investasi harus bisa lebih tinggi besar laju pengembaliannya (rate of return) 
dari investasi lain. Besar laju rate of return berarti besar juga tingkat bunganya. Oleh karena 
itu, IRR harus lebih besar dari minimal acceptable rate of return (MARR). Kriteria 
kelayakan metode IRR adalah apabila IRR lebih besar sama dengan dari tingkat suku bunga 
yang ditetapkan, contoh suku bunga Bank Indonesia. 
Rumus yang digunakan untuk menghitung IRR sebagai berikut: 
 𝐼𝑅𝑅 = ∑
𝑐𝑎𝑠ℎ 𝑓𝑙𝑜𝑤
(1+𝑟)𝑡






 n= periode terakhir dimana cash flow diharapkan 





























Pada bab ini akan dijelaskan terkait jenis penelitian, waktu dan tempat penelitian, Pada 
bab ini akan dijelaskan terkait jenis penelitian, waktu dan tempat penelitian, prosedur 
penelitian dan diagram alir penelitian. 
 
3.1 Metode Penelitian 
Metode penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif dengan metode 
penelitian deskriptif. Penelitian kuantitatif digunakan untuk meneliti populasi atau sampel 
tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat 
kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah diterapkan (Sugiyono, 
2019). Kemudian untuk metode deskriptif, yaitu metode penelitian dengan menjawab 
rumusan masalah yang berkaitan dengan pertanyaan terhadap variabel (Sugiyono, 2019). 
Sehingga setiap pertanyaan pada rumusan masalah berkenaan dengan menjawab satu 
variabel atau lebih dan tidak membandingkan (komparatif) atau menanyakan hubungan antar 
variabel (asosiatif). Penelitian ini berkaitan menjawab rumusan masalah dalam variabel 
aspek kelayakan bisnis yaitu aspek pasar dan pemasaran. Selain itu, aspek finansial dianalisis 
dengan kuantitatif menggunakan rumus yang sudah ada seperti PP, NPV, PI, dan IRR.  
 
3.2 Waktu Dan Tempat Penelitian 
Penelitian dilaksanakan di UMKM Amanie dengan kantor pusat di Jl. Batu Tapak, RT. 
03/RW. 04, Pasir Jaya, Kec. Bogor Barat, Kota Bogor. Penelitian ini dilakukan dari bulan 
November 2020 –  Maret 2021. 
 
3.3 Prosedur Penelitian 
Bagian ini terdiri dari tahap pendahuluan, tahap pengumpulan data, tahap pembahasan 
dan analisis data, serta kesimpulan dan saran. 
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3.3.1 Tahap Pendahuluan  
Tahap pertama yang dilakukan dalam penelitian ini, yaitu tahap pendahuluan. Dalam 
tahap pendahuluan akan mencakup studi lapangan agar dapat mengetahui kondisi secara 
langsung di lapangan, studi literatur yang dapat membantu untuk mengetahui dasar maupun 
sumber tertentu sebagai referensi, identifikasi masalah yang ada, perumusan masalah dan 
penentuan tujuan penelitian dari permasalahan tersebut. Berikut merupakan penjelasan 
terkait tahap pendahuluan dalam penelitian ini.  
1. Studi Lapangan  
Pada tahap studi lapangan dilakukan pengamatan secara langsung pada usaha ini. 
Teknik pengumpulan data dapat dilakukan dengan wawancara dan dokumentasi. 
Wawancara dilakukan selain menambah data dari kuesioner serta mengetahui hal-hal 
yang lebih mendalam, juga sebagai studi pendahuluan untuk menemukan permasalahan 
yang harus diteliti. Dokumentasi dilakukan untuk mengumpulkan data dari UMKM 
yang bisa diambil.  
2. Studi Literatur  
Pada tahap studi literatur dilakukan pengumpulan sumber maupun referensi yang 
mendukung dan menjadi dasar pada penelitian ini dan sumber maupun referensi tersebut 
berhubungan dengan permasalahan yang didapatkan setelah studi lapangan. Sumber 
maupun referensi yang didapatkan berasal dari buku, jurnal, penelitian terdahulu, artikel 
ilmiah, internet dan peraturan. Untuk literatur yang digunakan seperti UMKM, studi 
kelayakan bisnis seperti untuk analisis non-finansial yaitu aspek pasar dan pemasaran 
tentang STP, 4P, metode two-step clustering serta aspek finansial seperti PP, NPV, PI, 
dan IRR.  
3. Identifikasi Masalah 
Pada tahap identifikasi masalah dilakukan pencarian permasalahan yang ada dengan 
melakukan pengamatan terhadap UMKM Amanie yang bertujuan untuk mengetahui 
permasalahan yang terjadi. Identifikasi masalah yang diambil adalah mengenai 
kapasitas produksi yang tidak sesuai dengan target produksi karena permasalahan 
permodalan, pemasaran yang belum masif, serta belum pernah dilakukan evaluasi 
pengembangan bisnis pada UMKM Amanie. 
4. Perumusan Masalah 
Pada tahap perumusan masalah dilakukan perincian terkait permasalahan yang sudah 
dikaji sehingga mendapatkan tujuan dari penelitian ini. Untuk rumusan masalah 





dilihat dari aspek non-finansial dan aspek finansial. Kemudian setelah diketahui 
analisisnya dapat diketahui implikasi manajerial untuk rekomendasi kelanjutan usaha.   
5. Tujuan Penelitian 
Pada tahap tujuan penelitian dilakukan penentuan tujuan selama penelitian ini yang 
bertujuan untuk memfokuskan dan mengarahkan ke objek penelitian, yaitu UMKM 
Amanie. Untuk tujuannya yaitu mengetahui evaluasi pengembangan bisnis berdasarkan 
aspek non-finansial dan finansial serta mengetahui implikasi manajerial dari 
analisisnya. 
 
3.3.2 Tahap Pengumpulan Data 
Dalam tahap pengumpulan data akan mencakup data apa saja yang diambil untuk 
menunjang penelitian ini. Data yang dibutuhkan untuk penelitian ini terdiri dari dua data, 
yaitu data primer dan data sekunder. Berikut merupakan penjelasan terkait tahap 
pengumpulan data yang akan digunakan penelitian ini. 
1. Data Primer 
Data primer merupakan data yang langsung diberikan kepada pengumpul data 
(Sugiyono, 2019).  Pada penelitian ini data didapatkan langsung di UMKM Amanie dan 
diberikan langsung oleh Dinas Koperasi dan UMKM Kota Bogor. Data primer yang 
didapatkan dari UMKM Amanie terdiri dari data yang berkaitan dengan berbagai aspek 
studi kelayakan bisnis yang didapat langsung dengan wawancara dan kuesioner. 
a. Wawancara  
Wawancara dilakukan bersama pemilik usaha. Dalam wawancara diambil beberapa 
data seperti bagaimana gambaran UMKM Amanie dan bagaimana pasar dari 
produk serta pemasaran yang sudah dilakukan UMKM Amanie. Selain itu, 
wawancara dengan Dinas Koperasi dan UMKM Kota Bogor untuk mencari 
informasi mengenai UMKM Kota Bogor 
b. Kuesioner  
Kuesioner digunakan untuk menentukan bagaimana segmentasi yang membeli 
produk UMKM Amanie. Kuesioner menggunakan sampel dengan pengambilan 
sampel menggunakan teknik sampling purposive yaitu dengan menentukan sampel 
dengan pertimbangan tertentu (Sugiyono, 2019). Dalam penelitian ini, 
mempertimbangkan karena usaha tidak memiliki tempat usaha yang tetap dan 
biasanya menjualkan produknya ketika ada acara di sekitar pesantren, maka 
pembagian kuesioner dilakukan ketika ada acara di pesantren atau pengajian. Untuk 
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populasi dari kuesioner menggunakan rata-rata penjualan produk dari bulan Maret 
2020 – Januari 2021 yaitu sebesar 346. Sehingga untuk menentukan jumlah sampel, 




 ....................................................................................................... (3-1) 
Keterangan: 
n = jumlah sampel yang diperlukan 
N = jumlah populasi 
e = tingkat kesalahan (sampling error), biasanya 5% 
dengan menggunakan rumus diatas dan dengan error sebesar 5%, maka didapatkan 




 = 185,5228 = 185 sampel 
2. Data Sekunder 
Data sekunder merupakan data yang tidak langsung diberikan kepada pengumpul data, 
seperti lewat orang lain atau menggunakan dokumen. (Sugiyono, 2019). Contoh dengan 
melakukan pencarian di internet atau kepustakaan. Berikut merupakan data sekunder 
yang digunakan dalam penelitian. 
a. Sumber pustaka untuk menunjang penelitian seperti jurnal, skripsi, dan buku. 
b. Data produksi dan penjualan. 
c. Dokumentasi usaha. 
 
3.3.3 Tahap Pembahasan Dan Analisis Data  
Tahap ketiga yang dilakukan dalam penelitian ini, yaitu tahap analisis dan pembahasan 
data. Dalam tahap analisis dan pembahasan akan mencakup analisis terkait data yang sudah 
diolah dan pemberian rekomendasi perbaikan terhadap permasalahan yang ada. Berikut 
merupakan penjelasan terkait tahap analisis dan pembahasan yang akan digunakan dalam 
penelitian ini. 
1. Gambaran Umum Usaha 
Pada tahap ini berdasarkan pengumpulan data dari pemilik usaha dan para pekerjanya 
baik wawancara dan dokumentasi mengenai bagaimana gambaran UMKM Amanie 
berjalan. 
2. Evaluasi Pengembangan Bisnis Berdasarkan Aspek Non-Finansial 
Pada tahap ini data-data non-finansial akan dikumpulkan dan dilakukan analisis sesuai 





menurut Purwana dan Hidayat (2017). Berdasarkan aspek pasar dan pemasaran, akan 
dianalisis dengan segmentasi pasar, yaitu: segmenting, targeting, dan positioning dan 
bauran pemasaran (4P), yaitu: product, place, promotion, dan price.  
3. Evaluasi Pengembangan Bisnis Berdasarkan Aspek Finansial 
Pada tahap ini akan dianalisis keuangan usaha dengan analisis finansial kemudian 
hasilnya menunjukkan apakah usaha sudah profitable atau tidak. Berikut metode 
analisis finansial: 
a. Payback Period 
Kriteria kelayakan PP adalah jika nilai PP lebih kecil dari dua tahun. 
b. Net Present Value 
Kriteria kelayakan NPV adalah jika nilai NPV lebih besar dari nol. 
c. Profitability Index 
Kriteria kelayakan PI adalah jika nilai PI lebih besar sama dengan satu. 
d. Internal Rate of Return 
Kriteria kelayakan IRR adalah jika nilai IRR lebih besar dari tingkat suku bunga 
yang dikehendaki, dalam hal ini adalah tingkat suku bunga Bank Indonesia sebesar 
3,75%. 
4. Implikasi Manajerial  
Implikasi manajerial adalah bentuk rekomendasi secara detail mengenai langkah 
strategis yang dapat diambil oleh pihak usaha dalam menjalankan roda perusahaan.  
 
3.3.4 Kesimpulan Dan Saran  
Tahap kelima yang dilakukan dalam penelitian ini, yaitu tahap kesimpulan dan saran. 
Dalam tahap kesimpulan dan saran merupakan bagian terakhir dari penelitian. Untuk 
kesimpulan berdasarkan dari tujuan penelitian yang telah ditentukan sebelumnya apakah 
evaluasi pengembangan bisnis untuk UMKM Amanie baik berdasarkan aspek pasar dan 
pemasaran serta aspek finansial sudah layak untuk dikembangkan. Selain itu, juga 
mengetahui implikasi manajerial setelah dilakukan evaluasi pengembangan dengan aspek 
pasar dan pemasaran serta aspek finansial. Sedangkan untuk saran adalah saran yang 
diberikan untuk penelitian ini.  
 
3.4 Diagram Alir Penelitian  
Beberapa tahap yang sudah dilakukan berupa tahap pendahuluan, pengumpulan data, 
pengolahan data, pembahasan dan analisis, serta kesimpulan dan saran akan dirangkum 
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dalam diagram alir penelitian. Diagram alir penelitian menggambarkan urutan secara 
sistematis dari tahap-tahap yang dilakukan dalam penelitian ini. Berikut merupakan gambar 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
4.1 Gambaran Umum Usaha 
UMKM Amanie merupakan usaha mikro yang didirikan pada pertengahan tahun 2020 
oleh Bapak Chairul dan Ibu Nana. Kantor pusat sekaligus rumah pemilik berada di Jl. Batu 
Tapak, RT. 03/RW. 04, Pasir Jaya, Kec. Bogor Barat, Kota Bogor. Usaha ini menjual 
softener, pelicin pakaian, pembersih lantai, karbol lantai, sabun cuci tangan, sabun cuci 
piring, detergen cair, dan detergen mesin cuci matic.  
 
Gambar 4.1 Peta Tempat Usaha 
Sumber: Google Maps 
Pekerja yang bekerja terdiri dari 4 orang yaitu 2 orang merupakan pemilik dan 2 orang 
lagi merupakan teman dari pemilik yang sebagai pemasar produk sabun ini. Untuk produksi 
yang dilakukan oleh usaha lain dimana usaha ini bekerjasama dengan dua usaha produksi 
sabun yaitu usaha sabun Pak Imron dan Bu Susi yang kedua usaha tersebut berada di Bogor. 
Untuk produk softener, pelicin pakaian, pembersih lantai, detergen mesin matic, dan karbol 
dari usaha produksi Bu Susan, sedangkan detergen cair, sabun cuci tangan, dan sabun cuci 
piring menggunakan usaha produksi Pak Imron. Produk usaha ini biasa dijual di sekitar Kota 
Bogor, seperti penatu, perhotelan, dan sekitar pesantren dekat rumah pemilik usaha, beserta 
acara-acara yang diadakan pesantren tersebut seperti pengajian.  
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Permasalahan yang dihadapi oleh usaha ini seperti sering terlambatnya pembayaran dari 
reseller kepada usaha serta kurang jujurnya dari pihak reseller mengenai berapa yang terjual 
sehingga modal tidak bisa berputar. Untuk penjualan di hotel juga memiliki masalah, untuk 
setiap produk sabun yang dijual kepada hotel tidak langsung dibayar, tetapi ditunggu hingga 
habis produknya kemudian dari pihak hotel memesan kembali dan baru dibayar sabun 
sebelumnya. Pandemi juga menjadi permasalahan usaha ini, dimana penatu banyak yang 
tutup, terutama yang berada di sekitar universitas karena banyak mahasiswa yang sudah 
kembali ke kampung halamannya, hotel juga mengalami kerugian, sedikit penginap yang 
datang, sehingga penggunaan produk sabun sedikit. Sedangkan hasil penjualan di sekitar 
pesantren dan acara-acaranya lebih sedikit daripada dijual di penatu atau perhotelan. 
 
4.1.1 Produk-Produk UMKM Amanie 
 Produk dari UMKM Amanie yang terdiri dari softener, pelicin pakaian, pembersih 
lantai, detergen mesin matic, karbol, detergen cair, sabun cuci piring, dan sabun cuci tangan.  
1. Softener  
 
Gambar 4.2 Softener  
Merupakan produk usaha yang biasanya digunakan saat mencuci pakaian, baik 
menggunakan mesin cuci atau menggunakan tangan, untuk melembutkan dan 
mewangikan pakaian. Varian produk ini yaitu: Sweety, Mystique, dan Softly yang ketiga 












2. Pelicin Pakaian 
 
Gambar 4.3 Pelicin Pakaian 
Merupakan produk yang digunakan untuk melicinkan pakaian, sehingga pakaian bisa 
dengan mudah untuk disetrika. Varian produk pelicin pakaian, yaitu: Softbaby, Softly, 
Mystique, dan Sweety dengan masing-masing kemasan 1 L.  
3. Pembersih Lantai 
 
Gambar 4.4 Pembersih Lantai 
Merupakan produk yang digunakan untuk membersihkan lantai. Varian produk 












4. Detergen Mesin Matic 
 
Gambar 4.5 Detergen Mesin Matic 
Merupakan produk untuk mencuci pakaian dengan menggunakan mesin cuci baik mesin 
cuci bukaan atas dan bukaan depan. Untuk produk ini hanya memiliki satu varian 
dengan kemasan 1 L. 
5. Karbol 
 
Gambar 4.6 Karbol 
Merupakan produk untuk membersihkan lantai. Produk ini memiliki dua varian, yaitu 
cemara dan daun sereh dengan masing-masing kemasan 1 L. Perbedaan karbol dengan 
pembersih lantai biasa adalah fungsi tambahan dari karbol yaitu sebagai desinfektan, 
oleh karena itu bisa digunakan juga untuk membersihkan lantai kamar mandi, kandang 
hewan, dan perabotan rumah tangga. Karbol memiliki kandungan arpus dan pine oil 








6. Detergen Cair 
 
Gambar 4.7 Detergen Cair 
Merupakan produk untuk mencuci pakaian dan hanya memiliki satu varian produk yaitu 
lavender. Perbedaan dengan detergen mesin matic adalah selain fungsinya dimana 
detergen cair biasa hanya digunakan untuk pencucian dengan tangan sedangkan 
detergen mesin matic untuk pencucian dengan mesin dan juga jumlah busa detergen cair 
biasa lebih banyak daripada detergen mesin matic, tetapi detergen matic lebih banyak 
konsentratnya dibandingkan detergen cair biasa.  
7. Sabun Cuci Piring 
 
Gambar 4.8 Sabun Cuci Piring 
Merupakan produk untuk mencuci piring dan hanya memiliki satu varian yaitu jeruk 






8. Sabun Cuci Tangan  
 
Gambar 4.9 Produk Sabun Cuci Tangan 
Yaitu produk untuk mencuci tangan. Hanya memiliki satu varian yaitu stroberi dengan 
kemasan 450 ml.  
 
4.2 Evaluasi Pengembangan Usaha 
Berikut ini merupakan evaluasi dari UMKM Amanie yang terdiri dari aspek pasar dan 
pemasaran serta aspek finansial. 
 
4.2.1 Aspek Pasar Dan Pemasaran 
Dalam analisis aspek pasar dan pemasaran UMKM Amanie dilakukan dengan 
segmentasi pasar (STP) dan bauran pemasaran (4P). Menurut Badan Pusat Statistik (BPS) 
tahun 2019, jumlah penduduk Kota Bogor adalah 1.048.610 jiwa dan sekitar 15,25% 
masyarakat Kota Bogor membelanjakan penghasilannya untuk aneka komoditas dan jasa 
yang salah satunya adalah produk perawatan tubuh seperti sabun, persentase ini merupakan 
persentase tertinggi dalam pengeluaran per kapita menurut komoditas pada komoditas non-
makanan. Sehingga dapat disimpulkan bahwa produk sabun merupakan produk yang sangat 
penting bagi masyarakat. 
Bentuk pasar untuk UMKM Amanie adalah pasar persaingan sempurna untuk pasar 
produsen dan bentuk pasar konsumen untuk pasar konsumen. Bentuk pasar persaingan 
sempurna karena jumlah produsen yang memproduksi barang yang serupa sudah banyak di 
Kota Bogor, dimulai dari perusahaan besar hingga usaha kecil dan adanya kebebasan dalam 
menentukan penjualan produk, dimana produsen memiliki keleluasaan dalam menentukan 





memiliki sedikit perbedaan antar kompetitor, diperlukan langkah strategis dalam 
menghadapi kompetitor agar produk yang dihasilkan oleh UMKM Amanie bisa laku di 
pasaran. Sedangkan bentuk pasar konsumen karena produk yang dihasilkan oleh UMKM 
Amanie tidak perlu lagi dilakukan pengolahan sehingga konsumen dapat menggunakan 
produk tersebut.  
Setelah diketahui bentuk pasar, kemudian dilanjutkan dengan segmentasi pasar dengan 
STP berdasarkan dari hasil pengumpulan data.  
 
4.2.1.1 Rekapan Data Kuesioner 
Data-data yang dikumpulkan adalah data yang diambil dari 186 responden dengan 
metode purposive sampling dengan kuesioner terbuka yang berkaitan dengan segmentasi 
pasar dari usaha.   
1. Alamat 
Diambil dari jawaban pertanyaan. Berikut gambar grafik 4.10 yang merupakan hasil 
rekapitulasi kuesioner pertanyaan alamat dengan melihat kecamatan dari setiap alamat. 
 
Gambar 4.10 Alamat Responden 
Dari grafik diatas menunjukkan bahwa jumlah pembeli produk Amanie mayoritas 
memiliki tempat tinggal di Kecamatan Bogor Barat. Sesuai dengan tempat penjualan 
produk Amanie di Jl. Batu Tapak, RT. 03/RW. 04, Pasir Jaya, Kecamatan Bogor Barat. 
Sehingga mayoritas pembeli juga merupakan warga dari Kecamatan Bogor Barat. 
Kemudian disusul dengan kecamatan sekitar dari Kecamatan Bogor Barat, seperti 
Ciomas, Bogor Selatan, Bogor Tengah, dan Bogor Utara yang menempati posisi lima 

























2. Pembelian Produk UMKM Amanie Berdasarkan Kedekatan Dari Tempat Tinggal 
Hasil sebelumnya juga dapat menyimpulkan bahwa pembeli produk Amanie adalah 
pembeli yang berada dekat dengan tempat penjualan selaras dengan hasil rekapitulasi 
yang menunjukkan bahwa mayoritas alasan membeli produk Amanie karena dekat 
dengan tempat tinggal. Berikut merupakan gambar 4.11 yang menunjukkan grafik hasil 
rekapitulasi variabel alasan membeli produk Amanie karena dekat dengan tempat 
tinggal.  
 
Gambar 4.11 Pembelian Produk UMKM Amanie Berdasarkan Kedekatan Dari Tempat Tinggal 
3. Umur 
Berikut merupakan gambar 4.12 yang merupakan grafik rekapan usia dari pembeli 
produk Amanie.  
 



















Pembelian Produk UMKM Amanie Berdasarkan 

























Berdasarkan rentang umur pembeli, mayoritas pembeli produk Amanie adalah 
masyarakat dengan umur 51-60.  
4. Jenis Kelamin Responden 
Berikut merupakan gambar 4.13 yang merupakan grafik rekapan jenis kelamin pembeli 
produk Amanie.  
 
Gambar 4.13 Jenis Kelamin 
Berdasarkan hasil kuesioner menunjukkan bahwa jumlah pembeli produk Amanie 
mayoritas adalah perempuan. Mengingat penjualan biasanya dilakukan pada acara 
pengajian ibu-ibu, maka jumlah pembeli perempuan lebih banyak daripada laki-laki. 
Selain pengajian ibu-ibu juga dijualkan di pengajian campuran untuk laki-laki dan 
perempuan.  
5. Jenis Pekerjaan  
Untuk jenis pekerjaan mayoritas adalah ibu rumah tangga disusul PNS, wiraswasta, 
pensiunan, dan guru. Berikut merupakan gambar 4.14 grafik dari rekapan kuesioner 





















Gambar 4.14 Pekerjaan 
6. Pendapatan dan Pengeluaran  
Kemudian untuk pendapatan dan pengeluaran, berdasarkan hasil kuesioner, hasil 
menunjukkan bahwa untuk pendapatan, mayoritas memiliki pendapatan diatas 
2.000.000 begitu juga dengan pengeluaran, mayoritas pengeluaran berada di rentang 
diatas 2.000.000. Berikut merupakan gambar 4.15 sebagai gambar grafik dari rekapan 
hasil kuesioner pendapatan dan gambar 4.16 sebagai gambar grafik dari rekapan hasil 
kuesioner pengeluaran.  
 













































Gambar 4.16 Jumlah Pengeluaran 
7. Loyalitas  
Untuk loyalitas dari pembelian produk dapat diketahui bahwa mayoritas pembeli hanya 
membeli produk sabun dan cairan pembersih dari UMKM Amanie saja. Berikut 
merupakan gambar 4.17 grafik dari rekapan hasil kuesioner untuk pertanyaan mengenai 
loyalitas.  
 
Gambar 4.17 Perilaku Berdasarkan Hanya Membeli Produk Sabun Dan Cairan Pembersih Dari 
UMKM Amanie 
8. Kuantitas Pembelian Produk 
Kemudian untuk kuantitas pembelian produk perminggu menunjukkan bahwa 
mayoritas membeli produk dengan jumlah 1 perminggu. Berikut merupakan gambar 
4.18 menunjukkan grafik dari rekapan hasil kuesioner untuk kuantitas pembelian 
produk. 
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Gambar 4.18 Kuantitas Pembelian Produk  
9. Alasan Pembelian Produk 
Dan untuk alasan pembelian produk, mayoritas responden menjawab produk sesuai 
kebutuhan. Berikut merupakan gambar 4.19 grafik untuk hasil rekapan pertanyaan 
alasan pembelian produk. 
 
Gambar 4.19 Alasan Pembelian Produk 
 
4.2.1.2 Segmenting 
Sebelum dilakukan analisis, dilakukan analisis pendahuluan segmentasi berdasarkan 
data penjualan yang sudah ada dan pemilik usaha. Berikut merupakan tabel 4.1 segmentasi 


















































Tabel 4.1  
Segmentasi Pendahuluan 
Segmentasi Keterangan 
Geografis Kota Bogor dengan potensi besar di Kecamatan 
Bogor Barat dan Kabupaten Bogor 
Demografis Masyarakat Kota Bogor 
- Masyarakat sekitar tempat usaha baik 
masyarakat menengah kebawah dan keatas 
- Penatu 
- Hotel 
Tingkah Laku - Membeli produk secara kecil-kecilan/untuk 
kebutuhan pribadi (masyarakat Kota 
Bogor) 
- Membeli produk untuk kebutuhan usaha 
(penatu dan hotel) 
Psikografis  Konsumen merupakan yang menyukai produk-
produk yang halal 
Selanjutnya untuk memperinci segmentasi pasar untuk usaha agar dapat dengan mudah 
untuk membidik pasar dengan baik dilakukan segmentasi pasar dengan lebih lanjut. Langkah 
pertama dilakukan pembagian kuesioner, kemudian dilakukan penentuan segmentasi dengan 
menggunakan metode two-step cluster.  Dengan menggunakan metode ini dapat membuat 
kluster dengan menggunakan tipe data kontinu dan kategori. Hal yang pertama dilakukan 
adalah mentransformasikan nilai variabel data yang berbentuk kategori berupa jawaban dari 




Variabel Nilai Nilai Baru Transformasi 
Alamat Bogor Barat Bogor 
Barat 
1 
Bogor Selatan, Bogor Tengah, Bogor Utara, Bogor 
Timur, Dramaga, Ciomas 
Dekat 2 
Cibungbulang, Jonggol, Bojonggede, Tamansari, 




Perempuan Perempuan 1 
Laki-Laki Laki-Laki 2 
Usia <21 <21 1 
21-30 21-30 2 
31-40 31-40 3 
41-50 41-50 4 
51-60 51-60 5 





Transformasi Variabel (Lanjutan) 
Variabel Nilai Nilai Baru Transformasi 
Pekerjaan IRT IRT 1 
PNS PNS 2 
Wiraswasta Wiraswasta 3 
Pensiun Pensiun 4 
Guru, Pegawai swasta, 
Pedagang, Pelajar, Dosen, 
Ojek, Guru Honorer 
Lainnya 5 










>2.000.000 >2.000.000 5 










>2.000.000 >2.000.000 5 
Pembelian Produk UMKM 
Amanie Berdasarkan 
Kedekatan Dari Tempat 
Tinggal (P1) 
Ya Ya 1 
Tidak Tidak 2 
Hanya Membeli Produk Sabun 
Dan Cairan Pembersih  Dari 
UMKM Amanie (P2) 
Ya Ya 1 
Tidak Tidak 2 
Kuantitas Pembelian Produk 
(P3) 
1 1 1 
2-5 2-5 2 
>5 >5 3 
Alasan Pembelian Produk (P4) Produk Sesuai Kebutuhan Produk Sesuai 
Kebutuhan 
1 




Produk Murah Produk Murah 3 













Dari tabel diatas ada beberapa perubahan nilai yang dilakukan dengan cara 
penggabungan. Pertama, tidak dimasukkan jenis kelamin karena untuk segmentasi akan 
dilakukan kepada seluruh jenis kelamin. Kemudian dalam variabel alamat untuk nilai baru 
dibuat berdasarkan kedekatan geografis kecamatan pemilik yaitu Kecamatan Bogor Barat 
dengan kecamatan lain dalam hal ini yang bersebelahan dengan Kecamatan Bogor Barat. 
Sehingga dibuat tiga nilai yaitu Bogor Barat dengan nilai transformasi 1, dekat, karena 
bersebelahan dengan Kecamatan Bogor Barat, dengan nilai transformasi 2, dan jauh, karena 
tidak bersebelahan dengan Kecamatan Bogor Barat dengan nilai transformasi 3. Kemudian 
untuk variabel pekerjaan, untuk pekerjaan dengan jumlah paling banyak dalam hal ini IRT, 
PNS, Wiraswasta, dan Pensiunan, tidak ada perubahan nilai, sedangkan pekerjaan dengan 
jumlah sedikit digabungkan dalam satu nilai yaitu “Lainnya”. Sedangkan untuk variabel lain 
tidak ada perubahan nilai.  
Setelah data ditransformasikan, kemudian dengan menggunakan SPSS 20, data diolah 
untuk mendapatkan klaster. Dari olahan data SPSS menghasilkan 3 klaster. Berikut 
merupakan hasil olahan data menggunakan two-step cluster dengan software SPSS 20. Pada 




Gambar 4.20 Karakteristik Setiap Klaster 
Dari gambar tabel diatas terdapat 3 klaster yang dibuat, yaitu Klaster 1, Klaster 2, dan 











Karakteristik Klaster 1 
Variabel Karateristik Karakteristik  
Alamat Bogor Barat 
Usia 51-60 
Pekerjaan Ibu Rumah Tangga  
Pendapatan <500.000 
Pengeluaran <500.000 
Pembelian Produk UMKM Amanie 
Berdasarkan Kedekatan Dari Tempat 
Tinggal (P1) 
Mayoritas membeli produk karena dekat 
dengan tempat tinggal 
Hanya Membeli Produk Sabun Dan Cairan 
Pembersih  Dari UMKM Amanie (P2) 
Mayoritas membeli produk hanya dari 
UMKM Amanie 
Kuantitas Pembelian Produk (P3) 1 
Alasan Pembelian Produk (P4) Mayoritas membeli produk sesuai kebutuhan 
Berikut merupakan tabel 4.4 untuk karakteristik dari klaster 2. 
Tabel 4.4 
Karakteristik Klaster 2 
Variabel Karateristik Karakteristik  
Alamat Kecamatan sekitar Bogor Barat 
Usia 51-60 




Pembelian Produk UMKM Amanie 
Berdasarkan Kedekatan Dari Tempat 
Tinggal (P1) 
Mayoritas membeli produk karena dekat 
dengan tempat tinggal 
Hanya Membeli Produk Sabun Dan Cairan 
Pembersih  Dari UMKM Amanie (P2) 
Mayoritas membeli Produk hanya dari 
UMKM Amanie 
Kuantitas Pembelian Produk (P3) 1 
Alasan Pembelian Produk (P4) Mayoritas membeli produk sesuai kebutuhan 
Berikut merupakan tabel 4.5 dari karakteristik untuk klaster 3 
Tabel 4.5 
Karakteristik Klaster 3 
Variabel Karateristik Karakteristik  
Alamat Bogor Barat 
Usia 41-50 








Karakteristik Klaster 3 (Lanjutan) 
Variabel Karateristik Karakteristik  
Pembelian Produk UMKM Amanie 
Berdasarkan Kedekatan Dari Tempat 
Tinggal (P1) 
Membeli produk karena dekat dengan tempat 
tinggal  
Hanya Membeli Produk Sabun Dan Cairan 
Pembersih  Dari UMKM Amanie (P2) 
Membeli Produk hanya dari UMKM Amanie  
Kuantitas Pembelian Produk (P3) 2-5 
Alasan Pembelian Produk (P4) Mayoritas membeli produk karena memiliki 
manfaat 
Dari ketiga klaster tersebut dapat disimpulkan untuk bentuk dari masing-masing klaster. 
Jika dilihat dari karakteristik klaster 1 merupakan mayoritas ibu rumah tangga dengan kelas 
ekonomi menengah kebawah, untuk klaster 2 merupakan masyarakat menengah keatas, dan 
klaster 3 masyarakat menengah keatas dengan pembelian lebih dari 1 dan mengharapkan 
manfaat dari produk. Kemudian setelah menentukan beberapa segmen, akan dilakukan 
penargetan pasar.  
Jika digabungkan dengan segmentasi pendahuluan sebelum dilakukan penyebaran 
kuesioner, maka segmentasi usaha ini secara garis besar terdapat dua klaster yaitu klaster 
dengan pembelian secara kecil-kecilan/kebutuhan pribadi yang dengan penyebaran 
kuesioner diperinci kembali (klaster 1, klaster 2, dan klaster 3) dan klaster dengan pembelian 
untuk kebutuhan usaha seperti penatu dan hotel yang ditulis sebagai klaster 4 Berikut 
merupakan tabel 4.6 mengenai segmentasi usaha Amanie. 
Tabel 4.6  
Segmentasi Usaha Amanie 
Segmentasi Klaster 1 Klaster 2 Klaster 3 Klaster 4 
Geografis  Bogor Barat Kecamatan sekitar 
Bogor Barat 
Bogor Barat Kota Bogor 
dan 
sekitarnya  
Demografis - Usia: 51-60 






- Usia: 51-60 




- Pengeluaran:     
>2.000.000 
- Usia: 41-50 
- Pekerjaan: lainnya 





- Pengeluaran:     
>2.000.000 
- Pinatu  






Tabel 4.6  
Segmentasi Usaha Amanie (Lanjutan) 


















































4.2.1.3 Targeting  
Setelah menentukan segmentasi pasar, langkah selanjutnya adalah menentukan target 
pasar. Penentuan target pasar dari UMKM Amanie adalah dengan menggunakan metode 
selective specialization yaitu menyeleksi beberapa segmen yang dianggap konsumtif atau 
aktif.  
 Berdasarkan segmentasi yang telah dibuat, maka diambil klaster 1, klaster 3, dan klaster 
4 yang akan dilanjutkan untuk proses positioning. Alasan tidak mengambil klaster 2 karena 
sedikit perbedaan dengan klaster 3. Seperti yang dapat dilihat dari tabel karakteristik klaster 
2 dan klaster 3, kedua klaster mensegmentasikan pasar yang sama yaitu pasar menengah 
keatas dengan pendapatan dan pengeluaran diatas 2.000.000. Dari olahan SPSS yang telah 
dibuat diketahui bahwa pendapatan dan pengeluaran merupakan prediktor terpenting dalam 
karakteristik klaster. Sehingga karena kedua klaster memiliki pendapatan dan pengeluaran 
yang sama, maka dapat diambil salah satunya. Berikut merupakan gambar 4.21 grafik 




Gambar 4.21 Variabel Terpenting 
Kemudian dari berdasarkan dari ukuran klaster, klaster 2 dan klaster 3 memiliki ukuran 
yang hampir sama, sehingga dapat diambil kesimpulan untuk menggunakan salah satu 
klaster saja, yaitu klaster 3. Berikut merupakan gambar 4.22 Ukuran dari masing-masing 
klaster. 
 









Selain karena memiliki kemiripan satu sama lain, pembeli dari klaster 3 membeli produk 
lebih dari satu oleh karena itu diharapkan dengan menargetkan klaster 3 dapat menjual 
produk lebih banyak. Selain memilih klaster 1 dan klaster 3 yang merepresentasikan 
segmentasi masyarakat yang membeli produk untuk kebutuhan sendiri, dipilih juga klaster 
4 yang merupakan klaster yang membeli produk untuk kebutuhan usaha seperti penatu dan 
hotel karena berdasarkan data historis juga menunjukkan sudah ada beberapa usaha yang 
membeli produk usaha Amanie dan dengan jumlah yang banyak. Sehingga untuk usaha ini 
menargetkan produk kepada klaster masyarakat menengah kebawah dan menengah keatas 
untuk keperluan pribadi dan klaster pembeli untuk keperluan usahanya.  
 
4.2.1.4 Positioning  
Dalam menentukan posisi pasar untuk klaster 1, klaster 3, dan klaster 4, dapat ditentukan 
dengan menentukan posisi pasar berdasarkan atribut yaitu ukuran serta kemasan dan 
perbandingan harga dari produk Amanie dan produk kompetitor, sehingga dapat diketahui 
posisi produk usaha Amanie dan dibandingkan dengan kompetitor. Sehingga untuk setiap 
klaster menggunakan posisi pasar berdasarkan atribut produk dan harga. Kemudian 
membandingkan harga dan atribut ukuran dengan menggunakan perceptual map. Berikut 
merupakan gambar 4.23 Perceptual map untuk softener 
 
Gambar 4.23 Perceptual Map Produk Softener 
Berdasarkan perceptual map diatas, jika dibandingkan dengan beberapa kompetitor 
lain,  produk softener Amanie, harganya berada di rentang harga kompetitor 20.000-41.500, 
























dengan ukuran yang besar, kemasan jerigen, dan harga yang kompetitif produk dapat 
bersaing. Kemudian berikut merupakan gambar 4.24 Perceptual map untuk pelicin pakaian 
 
Gambar 4.24 Perceptual Map Produk Pelicin Pakaian 
Untuk produk pelicin pakaian juga berada di rentang harga kompetitor dikisaran 17.000-
30.000 dengan kemasan pelicin pakaian kompetitor tidak ada yang berbentuk botol tetapi 
pouch, kemudian isi lebih banyak daripada kompetitor. Sehingga produk dapat dikatakan 
dapat bersaing dengan kompetitor lain dengan keunggulan isi produk, kemasan jerigen, dan 
harga. Kemudian berikut merupakan gambar 4.25 Perceptual map untuk pembersih lantai. 
 
Gambar 4.25 Perceptual Map Produk Pembersih Lantai 
Untuk pembersih lantai berada harga produk diatas harga kompetitor dengan produk 
kompetitor menggunakan kemasan botol untuk So Klin serta SOS dan pouch untuk super 
pel kemudian produk Amanie lebih banyak isinya daripada produk kompetitor. Sehingga 



















Super Pel; 18000; 
900
SOS; 15000; 800
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berbentuk botol. Kemudian berikut merupakan gambar 4.26 Perceptual map untuk detergen 
mesin matic 
 
Gambar 4.26 Perceptual Map Produk Detergen Mesin Matic 
Untuk detergen mesin matic, harga berada di antara harga kompetitor 22.000-33.700, 
dengan kemasan produk kompetitor botol untuk So Klin dan Attack serta pouch untuk rinso 
dengan isi bervariasi namun lebih sedikit dari produk usaha. Produk usaha Amanie memiliki 
keunggulan dalam hal isi, kemasan jerigen serta harga, sehingga dapat kompetitif di pasaran.  
Berikut merupakan gambar 4.27 Perceptual map untuk karbol 
 
Gambar 4.27 Perceptual Map Produk Karbol 
Produk karbol sendiri juga berada di antara harga kompetitor kisaran 12.500-25.590 
dengan kemasan untuk kompetitor berupa botol untuk produk wipol dan super sol serta 
pouch untuk produk SOS dengan isi lebih banyak dari produk kompetitor. Sehingga produk 
Amanie; 22000; 
1000





































dapat kompetitif dengan kemasan botol, isi lebih banyak, dan harga murah. Berikut 
merupakan gambar 4.28 Perceptual map untuk detergen cair.  
 
Gambar 4.28 Perceptual Map Produk Detergen Cair 
Produk detergen cair lebih murah dibandingkan dengan produk kompetitornya, karena 
menggunakan kemasan botol, isi lebih banyak, serta produk kompetitor hanya ada satu dan 
lebih mahal. Berikut merupakan gambar 4.29 Perceptual map untuk sabun cuci piring. 
 
Gambar 4.29 Perceptual Map Produk Sabun Cuci Piring 
Untuk sabun cuci piring dari “Amanie” juga lebih murah dari produk kompetitor dan 
juga lebih besar isinya dengan kemasan botol sedangkan produk kompetitor memiliki 
kemasan pouch. Berikut merupakan gambar 4.30 Perceptual map untuk sabun cuci tangan. 
Amanie; 8500; 
450
So Klin; 9000; 
400






























Gambar 4.30 Perceptual Map Produk Sabun Cuci Tangan 
Untuk sabun cuci tangan juga lebih murah dari produk kompetitornya dan dengan 
keunggulan lebih besar isinya dan juga menggunakan kemasan botol dimana produk 
kompetitor lain menggunakan kemasan pouch dan lebih mahal. 
Sehingga dari analisis diatas dapat diketahui bahwa produk Amanie memiliki harga 
yang lebih murah, isi lebih banyak, dan dengan menggunakan derigen/botol. Sehingga jika 
diposisikan produk usaha dengan masing-masing klaster, dapat disimpulkan, untuk klaster 
1 dan klaster 3 memposisikan produk usaha sebagai produk yang murah, isi lebih banyak, 
dan kemasan jerigen/botol. Sedangkan klaster 4 memposisikan produk sebagai produk yang 
murah. Alasan klaster 4 hanya memposisikan produk sebagai produk yang murah, karena 
untuk pembeli dengan jumlah banyak menurut penjual biasa membeli dengan partai banyak 
sehingga lebih menekankan harga produk.  

































Segmenting Membuat 4 klaster pasar: 
Klaster 1: mayoritas ibu rumah tangga dengan 
kelas ekonomi menengah kebawah, membeli 
produk 1, dan dengan alasan memilih produk 
karena sesuai kebutuhan  
Klaster 2: masyarakat menengah keatas, 
dengan alasan memilih produk karena sesuai 
kebutuhan, dan membeli produk 1 
Klaster 3: masyarakat menengah keatas 
dengan pembelian lebih dari 1 dan 
mengharapkan manfaat dari produk.  
Klaster    4: pembeli untuk kebutuhan usaha 
Targeting selective specialization dengan memilih 
klaster 1, klaster 3, klaster 4  
Positioning Untuk masing-masing klaster 1 dan 3 
memposisikan produk dengan harga yang 
lebih murah dibanding kompetitor, isi yang 
lebih banyak, dan dengan kemasan botol dan 
jerigen. Sedangkan klaster 4 memposisikan 
produk dengan harga murah. 
Setelah melakukan segmentasi pasar, maka dilakukan pembauran pemasaran. Dalam 
bauran pemasaran ini, dilihat berdasarkan 4P (product, price, promotion, place).  
 
4.2.1.5 Product 
Produk yang dihasilkan oleh UMKM Amanie merupakan barang konsumsi yaitu barang 
konvanien, dimana barang tersebut mudah digunakan, tersedia di banyak tempat, serta ada 
setiap waktu. Untuk dapat menganalisis pemasaran dari aspek produk, berikut merupakan 
beberapa gambar kemasan dari produk UMKM Amanie.  
 







Gambar 4.32 Botol 450mL 
 
 
Gambar 4.33 Botol 1L 
Menurut Purwana dan Hidayat (2018) dalam menganalisis product dapat dilihat dari 
kelengkapan produk yang terdiri dari Logo dan Moto, Merek, Kemasan, dan Label. Untuk 
penentuan logo, usaha ini sudah memiliki logo sendiri yang berbentuk tulisan dalam 
labelnya, logo tersebut juga sama dengan merek dari produk tersebut yaitu “Amanie” yang 
sesuai juga dengan nama usaha namun tidak memiliki moto dalam labelnya, usaha juga 
belum memilikinya. Bentuk dari kemasan produk “Amanie” terdapat 3 macam yaitu 
berbentuk jerigen kecil 1 L untuk produk softener, pelicin pakaian, dan detergen cair matic, 
botol 1 L untuk produk karbol dan pembersih lantai, serta botol 450 ml untuk produk sabun 
cuci piring, sabun cuci tangan, dan detergen cair. Kemudian untuk keputusan label dari 
produk “Amanie” sendiri, label produk hanya menjelaskan logo/merek, jenis produk, dan 
varian produk. Label hanya berada di depan produknya saja. Sebaiknya pada label juga 
dijelaskan tempat produksi beserta kontak yang dapat dihubungi, cara pemakaian, 
kandungan dalam produk tersebut, serta kelebihan dari produk tersebut (Purwana dan 
Hidayat, 2018). Penjelasan tersebut sangat dibutuhkan oleh konsumen karena label berfungsi 
sebagai informasi-informasi yang penting diketahui oleh konsumen, apalagi untuk 
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menjualkan kepada pembeli di klaster 1 dan klaster 3 dimana konsumen ingin mengetahui 
penjelasan lebih rinci lagi untuk produk. Usaha dapat melihat contoh label dari perusahaan 
ternama, contoh dari produk sabun cuci piring ”Sunlight” dari Unilever. Berikut merupakan 
gambar dari produk Kompetitor. 
 
Gambar 4.34 Produk “Sunlight” 
Sumber: sunlight.co.id 
Dengan dihubungkan dengan STP sebelumnya, strategi produk untuk produk usaha 
Amanie adalah dapat dilakukan dengan strategi positioning produk yaitu strategi yang 
berusaha menciptakan diferensiasi yang unik dalam benak pelanggan, sehingga dapat 
terbentuk citra merek yang lebih unggul dibandingkan merek lain. Untuk klaster 1, klaster 
3, dan klaster 4 menggunakan strategi ini karena dalam positioning untuk setiap produk 
adalah sama. Seperti yang dijelaskan sebelumnya dalam positioning untuk semua produk 
memiliki harga yang relatif lebih murah daripada produk kompetitor dengan memiliki 
keunggulan seperti isi yang lebih banyak dan kemasan berbentuk botol/jerigen. Pada klaster 
1 sebagai klaster mayoritas ibu rumah tangga dengan kelas ekonomi menengah kebawah, 
sehingga dapat diposisikan produk dengan harga yang lebih murah dengan isi yang lebih 
banyak dan kemasan botol/jerigen. Klaster 1 juga memiliki alasan untuk membeli produk 
sesuai kebutuhan sehingga perlu ditekankan produk Amanie dapat memenuhi kebutuhan 
utama dari klaster 1 ini yaitu sebagai sabun dan cairan pembersih. Kemudian untuk klaster 
3 dengan klaster masyarakat menengah keatas dengan pembelian lebih dari 1 dan 
menekankan kemanfaatan produk, juga diperlukan strategi menekankan citra merek yang 
unggul dibandingkan merek lain dan juga perlu ditekankan manfaat dari produk tersebut 
seperti memiliki varian yang berbeda untuk setiap produk dan dijelaskan manfaat dari setiap 
variannya. Manfaat dapat dijelaskan pada label produk, sehingga label harus untuk dibuat 
semenarik dan informatif mungkin. Untuk klaster 4, dengan menekankan produk yang lebih 
murah dengan membeli dengan partai besar memungkinkan produk untuk dapat terjual 























































































4.2.1.6 Price  
Dalam penetapan harga produk UMKM Amanie menggunakan Cost Plus Pricing, 
dimana produk “Amanie” merupakan produk yang dibuat dengan menggunakan modal 
pemilik usaha yang modal tersebut dipakai untuk produksi oleh workshop pembuatan sabun 
yang semua perhitungan biaya produk sudah dibuatkan oleh pemilik workshop, sehingga 
UMKM Amanie hanya perlu menjualkan dengan menambahkan margin yang diharapkan. 
Berikut merupakan tabel 4.8 mengenai harga produk UMKM Amanie. 
Tabel 4.8 








(3) = (1)/(2) 
Harga (4)  




Softener 1.012.500 75 buah 13.500 18.500 5.000 
Pelicin 
Pakaian 
















Karbol 975.000 75 buah 13.000 18.500 5.500 
Detergen 
Cair 
















Kemudian untuk menentukan strategi dalam segi harga dapat dibandingkan dengan 
harga produk kompetitor dengan memperhatikan isi kemasan produk. Berikut merupakan 
tabel 4.9 perbandingan harga produk usaha dan produk kompetitor. 
Tabel 4.9 
Perbandingan Harga Produk Usaha Dan Kompetitor 
Produk Produk  Harga Jual 
Kompetitor (Rp) 
Isi  Kemasan 
Softener  Downey 41.500 900 ml Botol 
So Klin 27.500 1000 ml Botol  
Amanie  22.000 1000 ml Botol  
Molto 20.000 800 ml Botol  
Pelicin Pakaian  Rapika 30.000 900 ml Pouch 
Amanie  22.000 1000 ml Botol  





Perbandingan Harga Produk Usaha Dan Kompetitor (Lanjutan) 
Produk Produk  Harga Jual 
Kompetitor (Rp) 
Isi  Kemasan 
Pembersih Lantai  Amanie  22.000 1000 ml Botol  
Super Pel 18.000 800 ml Pouch   
SOS 15.000 800 ml Botol  
So Klin 14.500 900 ml Botol  
Detergen Cair Matic  So Klin 33.700 100 ml  Botol  
Attack 27.000 800 ml Botol  
Amanie  22.000 1000 ml Botol  
Rinso Cair 22.000 800 ml   Pouch  
Karbol  Wipol 
Karbol 
25.590 900 ml Botol  
Supersol 
Karbol 
24.000 900 ml Botol  
Amanie  22.000 1000 ml Botol  
SOS Karbol 12.500 800 ml Pouch  
Detergen Cair  So Klin 9.000 400 ml Pouch   
Amanie  8.500 450 ml Botol  
Sabun Cuci Piring  Sunlight 14.100 400 ml Pouch  
Mama Lime 12.500 400 ml Pouch  
Amanie  8.500 1000 ml Botol  
Sabun Cuci Tangan  Lifebuoy 20.000 450 ml Pouch  
Dettol 18.000 400 ml Pouch  
SOS 15.440 400 ml  Pouch  
Amanie 8.500 450 ml Botol  
Berdasarkan dari analisis STP yang dibuat dan juga perbandingan dengan harga 
kompetitor, maka strategi yang dapat dilakukan adalah dengan strategi penetapan harga 
produk yang sudah mapan untuk setiap klaster. Dengan strategi ini untuk harga produk yang 
sudah kompetitif seperti dibawah atau berada diantara harga kompetitor dapat 
mempertahankan harganya, sedangkan untuk harga yang masih diatas harga kompetitor bisa 
menurunkan harganya.  
 
4.2.1.7 Promotion  
Untuk promosi saat ini, UMKM Amanie menggunakan advertising, personal selling, 
dan public relations. Advertising seperti lewat broadcast di whatsapp dimana mengiklankan 
produknya ke teman-teman pemilik usaha. Personal selling seperti dari mulut ke mulut 
langsung saat ada acara di pesantren seperti pengajian dan juga membuka stand kecil di 
pesantren dan menghubungi langsung penatu dan hotel yang membutuhkan produk. Untuk 
public relations menggunakan reseller untuk menjualkan produk tersebut. Usaha ini juga 
bisa menambahkan promosi lebih jauh lagi seperti strategi pemilihan media, yaitu dengan 
menambah media promosi dengan media sosial dan e-commerce. Media sosial sudah 





menggunakan media sosial dengan berbagai promosi digunakan dan juga bisa menggunakan 
website sebagai alat untuk mempromosikan produk sekaligus untuk memperkenalkan 
produk. Dengan menggunakan media sosial, e-commerce, ataupun website dapat 
menjangkau konsumen baik di klaster 1 ataupun di klaster 3. Untuk strategi lain adalah 
strategi copy periklanan atau isi dari iklan, karena alasan membeli dari kedua klaster berbeda, 
maka diperlukan penjelasan yang baik untuk setiap iklan. Untuk klaster 1 karena 
menekankan akan produk sesuai kebutuhan, maka perlu ada promosi dengan menjelaskan 
mengenai betapa pentingnya produk Amanie untuk memenuhi kebutuhan dalam hal sabun 
dan cairan pembersih dibandingkan dengan produk kompetitor seperti yang dijelaskan dalam 
hal positioning, harga lebih murah, isi lebih banyak dengan kemasan botol menjadi 
keunggulan dalam produk usaha. Kemudian untuk klaster 3 karena merupakan kelas 
ekonomi menengah keatas dengan alasan membeli produk karena memiliki manfaat dapat 
membuat iklan mengenai setiap produk memiliki variasi yang memiliki manfaat tersendiri. 
Semua iklan dapat diiklankan lewat media yang sebelumnya telah digunakan seperti media 
sosial ataupun secara langsung. Sedangkan untuk klaster 4, dapat mengiklankan produk 
dengan menekankan kemurahan dari produk tersebut.  
 
4.2.1.8 Place  
Untuk tempat penjualan produk ini masih menggunakan stand yang didirikan jika ada 
acara saat di pesantren dan juga langsung menghubungi konsumen yang membutuhkan. Jadi, 
belum memiliki tempat yang tetap untuk penjualan. Oleh karena itu, usaha ini dapat 
menambahkan tempat untuk menjual produk secara tetap seperti di warung, pasar, dan 
minimarket sekitar Kota Bogor. Untuk pendistribusian produk, usaha ini masih 
menggunakan saluran distribusi produsen ke konsumen langsung dan menggunakan 
pengecer/seller. Untuk seluruh klaster dapat menggunakan strategi distribusi yaitu strategi 
struktur saluran distribusi. Karena klaster berada di kecamatan Bogor Barat juga dengan 
menggunakan distribusi langsung seperti menggunakan jasa pengantaran ataupun 
menyediakan sendiri pengantaran kepada konsumen dapat memudahkan konsumen yang 
ingin membeli produk tanpa harus ke rumah penjual. 
 
4.2.2 Aspek Finansial 
Dalam hal aspek finansial sendiri, keuangan dalam UMKM Amanie masih 
menggunakan pencatatan manual seperti laporan penjualan dan biaya produksi. Berikut akan 
dijelaskan mengenai rincian biaya produksi, aliran kas, dan analisis kelayakan finansial.  
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4.2.2.1 Rincian Biaya Produksi 
Berikut merupakan tabel mengenai rincian biaya produksi dari kedelapan produk 
“Amanie” pada bulan Maret 2020. Untuk produksi, menggunakan usaha produksi yang 
berbeda, untuk produk softener, pelicin pakaian, pembersih lantai, detergen mesin matic, dan 
karbol dari usaha produksi Bu Susan yang menggunakan mesin dengan dua pekerja, 
sedangkan detergen cair, sabun cuci tangan, dan sabun cuci piring menggunakan usaha 
produksi Pak Imron yang menggunakan manual dan tanpa biaya tenaga kerja, langsung 
pemilik yang buat. Pada tabel 4.10 dan tabel 4.11 merupakan tabel biaya bahan baku softener 
dan tabel biaya operasional untuk sekali produksi sebesar 75 botol per 1 Liter. 
Tabel 4.10  
Biaya Bahan Baku Softener 
Bahan Jumlah Harga (Rp) 
Softener Flex 
Bahan untuk 75 L 
137.500 
Air RO + Air Bersih 25.000 
Parfum 225.000 
Gliserin 25.000 
Jerigen 75 buah 125.000 




Biaya Operasional Softener 
Jenis Biaya Harga (Rp) 
Tenaga Kerja (2 orang sekali produksi) 112.500 
Distribusi 25.000 
Depresiasi Mesin 200.000 
Listrik  100.000 
Total  437.500 
 
Pada tabel 4.12 dan tabel 4.13 merupakan tabel biaya bahan baku pelicin pakaian dan 
tabel biaya operasional untuk sekali produksi sebesar 75 botol per 1 liter. 
Tabel 4.12 
Biaya Bahan Baku Pelicin Pakaian 
Bahan Jumlah Harga (Rp) 
Magna Soft/Tetrani 
Bahan untuk 75 L 
100.000 
Karbosilik Acid 97.500 
Parfum  175.000 
Air 25.000 
Jerigen 75 buah 225.000 










Biaya Operasional Pelicin Pakaian 
Jenis Biaya Harga (Rp) 
Tenaga Kerja (2 orang sekali produksi) 112.500 
Distribusi 25.000 
Depresiasi Mesin 200.000 
Listrik  100.000 
Total  437.500 
Pada tabel 4.14 dan tabel 4.15 merupakan tabel biaya bahan pembersih lantai dan tabel 
biaya operasional untuk sekali produksi sebesar 75L botol per 1 liter.  
Tabel 4.14 
Biaya Bahan Baku Pembersih Lantai 
Bahan Jumlah Harga (Rp) 
NP/Arpus 
Bahan untuk 75 L 
135.000 
Kamper 25.000 
Parfum  180.000 
NaOH 12.500 
Air 12.500 
Botol 75 buah 150.000 




Biaya Operasional Pembersih Lantai 
Jenis Biaya Harga (Rp) 
Tenaga Kerja (2 orang sekali produksi) 112.500 
Distribusi 25.000 
Depresiasi Mesin 200.000 
Listrik  100.000 
Total  437.500 
Pada tabel 4.16 dan tabel 4.17 merupakan tabel biaya bahan Detergen Mesin Matic dan 
tabel biaya operasional untuk sekali produksi sebesar 75 botol per 1 liter.  
Tabel 4.16 
Biaya Bahan Baku Detergen Mesin Matic 
Bahan Jumlah Harga (Rp) 
Texapron 
Bahan untuk 75 L 
 75.000  
Sodium Sulfat  15.000  
Oxalic Acid  12.500  
Water Glass  15.000  
Aquadest  12.500  
Parfum  125.000  
Mess  40.000  
Jerigen 75 buah  175.000  






Biaya Operasional Detergen Mesin Matic 
Jenis Biaya Harga (Rp) 
Tenaga Kerja (2 orang sekali produksi) 112.500 
Distribusi 25.000 
Depresiasi Mesin 100.000 
Listrik  100.000 
Total  337.500 
Pada tabel 4.18 dan tabel 4.19 merupakan tabel biaya bahan Karbol dan tabel biaya 
operasional untuk sekali produksi sebesar 75 botol per 1 liter. 
Tabel 4.18 
Biaya Bahan Baku Karbol 
Bahan Jumlah Harga (Rp) 
Arpus 




Pine Oil 100.000 
Air 12.500 
Botol 75 buah 100.000 




Biaya Operasional Karbol 
Jenis Biaya Harga (Rp) 
Tenaga Kerja (2 orang sekali produksi) 112.500 
Distribusi 25.000 
Depresiasi Mesin 200.000 
Listrik  100.000 
Total  437.500 
Pada tabel 4.20 dan tabel 4.21 merupakan tabel biaya bahan Detergen Cair dan tabel 
biaya operasional untuk sekali produksi sebesar 38 botol per 450 mililiter.  
Tabel 4.20 
Biaya Bahan Baku Detergen Cair 
Bahan Jumlah Harga (Rp) 
Texapon 






Anti Lemak 2.500 
Air Bersih 5.000 





Botol 38 Buah 1.200 
Total  109.740 
 
Tabel 4.21 
Biaya Operasional Deterjen Cair 
Jenis Biaya Harga (Rp) 
Distribusi 57.500 
Total  57.000 
Pada tabel 4.22 dan tabel 4.23 merupakan tabel biaya bahan Sabun Cuci Piring dan tabel 
biaya operasional untuk sekali produksi sebesar 38 botol per 450 mililiter.  
Tabel 4.22 
Biaya Bahan Baku Sabun Cuci Piring 
Bahan Jumlah Harga (Rp) 
Texapon 
Bahan untuk 450 ml perbotol 
48.880 
Foam Buster 14.400 





Air Bersih 5.000 
Stiker 38 Buah 200 




Biaya Operasional Sabun Cuci Piring 
Jenis Biaya Harga (Rp) 
Distribusi 57.500 
Total  57.000 
 Pada tabel 4.24 dan tabel 4.25 merupakan tabel biaya bahan Sabun Cuci Tangan dan 
tabel biaya operasional untuk sekali produksi sebesar 38 botol per 450 mililiter. 
Tabel 4.24 
Biaya Operasional Sabun Cuci Tangan 
Bahan Jumlah Harga (Rp) 
Texapon 
Bahan untuk 450 ml perbotol 
56.400 
ABS/LABS 1.300 
Essence  28.160 
Pewarna 2.000 
NaCL 5.000 
Air Bersih  5.000 
Stiker 38 Buah 200 
Botol Kemasan 38 Buah  1.200 





Biaya Operasional Sabun Cuci Tangan 
Jenis Biaya Harga (Rp) 
Distribusi 57.500 
Total  57.000 
 
4.2.2.2 Aliran Kas (Cash Flow) 
 Berikut merupakan tabel 4.26 mengenai aliran kas untuk UMKM Amanie periode Maret 
2020-Januari 2021. 
Tabel 4.26 
Arus Kas UMKM Amanie Bulan Maret 2020 – Januari 2021 
Komponen Bulan ke-0 Maret April 
Pendapatan    
A. Penjualan Langsung   
Softener  Rp                     925.000 Rp             1.017.500 
Pelicin 
Pakaian 
 Rp                     950.000 Rp             1.045.000 
Karbol Lantai  Rp                     610.500 Rp                 740.000 
Pembersih 
Lantai 
 Rp                     720.000 Rp                 810.000 
Sabun Cuci 
Tangan 
 Rp                     240.500 Rp                 195.000 
Detergen Cair  Rp                     227.500 Rp                 195.000 
Detergen 
Mesin Matic 
 Rp                     900.000 Rp                 990.000 
Sabun Cuci 
Piring 
 Rp                     247.000 Rp                 227.500 
Total  Rp                  4.820.500 Rp              5.220.000 
B. Penjualan di Hotel   
Softener  Rp                                - Rp                              - 
Sabun Cuci 
Piring 
 Rp                                - Rp                              - 
C. Laundry VBI   
Detergen 
Matic 
 Rp                                - Rp                              - 
Softener  Rp                                - Rp                              - 
Pelicin  Rp                                - Rp                              - 
D. D Must Laundy   
Pelicin  Rp                                - Rp                              - 
Softener  Rp                                - Rp                              - 
E. Rahayu Laundry   
Detergen 
Matic 
 Rp                                - Rp                              - 
Softener  Rp                                - Rp                              - 







 Rp                 4.820.500 Rp                 5.220.000 
Pengeluaran    
Total Produksi  Rp                  5.430.707 Rp                  5.430.707 
Investasi Awal Rp     10.000.000 Rp                                - Rp                                - 
Total 
Pengeluaran 
Rp     10.000.000 Rp                 5.430.707 Rp                 5.430.707 
Arus kas -Rp    10.000.000 -Rp                   610.207 -Rp                   210.707 
Laba Kotor 
Sebelumnya 
 Rp                                - -Rp                   610.207 
Laba Kotor  -Rp                   610.207 -Rp                   820.914 
Pajak (2,5%)  -Rp                     15.255 -Rp                     20.523 
Laba Bersih  -Rp                   594.952 -Rp                   800.391 
    
Komponen Mei Juni Juli 
Pendapatan    
A. Penjualan Langsung   
Softener Rp              999.000 Rp                1.017.500 Rp                1.017.500 
Pelicin 
Pakaian 
Rp           1.007.000 Rp                1.045.000 Rp                1.045.000 
Karbol Lantai Rp              740.000 Rp                    740.000 Rp                    740.000 
Pembersih 
Lantai 
Rp              792.000 Rp                    810.000 Rp                    810.000 
Sabun Cuci 
Tangan 
Rp              227.500 Rp                    234.000 Rp                    240.500 
Detergen Cair Rp              234.000 Rp                    195.000 Rp                    214.500 
Detergen 
Mesin Matic 
Rp              990.000 Rp                    990.000 Rp                    990.000 
Sabun Cuci 
Piring 
Rp              227.500 Rp                    247.000 Rp                    247.000 
Total Rp           5.217.000 Rp                5.278.500 Rp                5.304.500 
B. Penjualan di Hotel   
Softener Rp                         - Rp                              - Rp                                - 
Sabun Cuci 
Piring 
Rp                         - Rp                              - Rp                                - 
C. Laundry VBI   
Detergen 
Matic 
Rp                         - Rp                              - Rp                                - 
Softener Rp                         - Rp                              - Rp                                - 
Pelicin Rp                         - Rp                              - Rp                                - 
D. D Must Laundy   
Pelicin Rp                         - Rp                              - Rp                                - 
Softener Rp                         - Rp                              - Rp                                - 
E. Rahayu Laundry   
Detergen 
Matic 
Rp                         - Rp                              - Rp                                - 
Softener Rp                         - Rp                              - Rp                                - 





Rp           5.217.000 Rp                  5.278.500 Rp                  5.304.500 
Pengeluaran    
Total Produksi Rp           5.430.707 Rp                  5.430.707 Rp                  5.430.707 
Investasi Awal Rp                         - Rp                               - Rp                                - 
Total 
Pengeluaran 
Rp           5.430.707 Rp                  5.430.707 Rp                  5.430.707 
Arus kas -Rp            213.707 -Rp                   152.207 -Rp                   126.207 
Laba Kotor 
Sebelumnya 
-Rp            820.914 -Rp                1.034.621 -Rp                1.186.828 
Laba Kotor -Rp         1.034.621 -Rp                1.186.828 -Rp                1.313.035 
Pajak (2,5%) -Rp              25.866 -Rp                     29.671 -Rp                     32.826 
Laba Bersih -Rp         1.008.755 -Rp                1.157.157 -Rp                1.280.209 
    
Komponen Agustus September Oktober 
Pendapatan    
A. Penjualan Langsung   
Softener Rp              943.500 Rp                1.017.500 Rp                 1.110.000 
Pelicin 
Pakaian 
Rp              817.000 Rp                    893.000 Rp                 1.140.000 
Karbol Lantai Rp              814.000 Rp                    795.500 Rp                 1.110.000 
Pembersih 
Lantai 
Rp              720.000 Rp                    594.000 Rp                    900.000 
Sabun Cuci 
Tangan 
Rp              143.000 Rp                    143.000 Rp                    195.000 
Detergen Cair Rp              227.500 Rp                    188.500 Rp                    195.000 
Detergen 
Mesin Matic 
Rp              450.000 Rp                    630.000 Rp                    900.000 
Sabun Cuci 
Piring 
Rp              195.000 Rp                    247.000 Rp                    227.500 
Total Rp           4.310.000 Rp                 4.508.500 Rp                 5.777.500 
B. Penjualan di Hotel   
Softener Rp           1.850.000 Rp                1.850.000 Rp                 1.850.000 
Sabun Cuci 
Piring 
Rp              195.000 Rp                    195.000 Rp                    195.000 
C. Laundry VBI   
Detergen 
Matic 
Rp          1.080.000 Rp                1.080.000 Rp                1.080.000 
Softener Rp          1.110.000 Rp                1.110.000 Rp                1.110.000 
Pelicin Rp              950.000 Rp                    950.000 Rp                    950.000 
D. D Must Laundy   
Pelicin Rp              380.000 Rp                    380.000 Rp                    380.000 
Softener Rp              370.000 Rp                    370.000 Rp                    370.000 
E. Rahayu Laundry   
Detergen 
Matic 
Rp                         - Rp                    180.000 Rp                    180.000 
Softener Rp              370.000 Rp                    370.000 Rp                    370.000 







Rp         10.995.000 Rp               11.373.500 Rp               12.642.500 
Pengeluaran    
Total Produksi Rp         10.297.607 Rp              10.416.937 Rp              12.063.595 
Investasi Awal Rp                         - Rp                              - Rp                                - 
Total 
Pengeluaran 
Rp         10.297.607 Rp              10.416.937 Rp              12.063.595 
Arus kas Rp              697.393 Rp                    956.563 Rp                    578.905 
Laba Kotor 
Sebelumnya 
-Rp         1.313.035 -Rp                   615.642 Rp                    340.921 
Laba Kotor -Rp            615.642 Rp                    340.921 Rp                    919.826 
Pajak (2,5%) -Rp              15.391 Rp                        8.523 Rp                      22.996 
Laba Bersih -Rp            600.251 Rp                    332.398 Rp                    896.830 
    
Komponen November Desember Januari 
Pendapatan    
A. Penjualan Langsung   
Softener Rp           1.017.500 Rp                1.110.000 Rp                  1.110.000 
Pelicin 
Pakaian 
Rp           1.045.000 Rp                1.235.000 Rp                  1.102.000 
Karbol Lantai Rp              740.000 Rp                    740.000 Rp                     740.000 
Pembersih 
Lantai 
Rp              720.000 Rp                    720.000 Rp                     990.000 
Sabun Cuci 
Tangan 
Rp              195.000 Rp                    240.500 Rp                     247.000 
Detergen Cair Rp              227.500 Rp                    227.500 Rp                     247.000 
Detergen 
Mesin Matic 
Rp              810.000 Rp                 1.080.000 Rp                  1.080.000 
Sabun Cuci 
Piring 
Rp              227.500 Rp                    247.000 Rp                     247.000 
Total Rp           4.982.500 Rp                 5.600.000 Rp                  5.763.000 
B. Penjualan di Hotel   
Softener Rp           2.220.000 Rp                 2.220.000 Rp                 2.220.000 
Sabun Cuci 
Piring 
Rp              260.000 Rp                    260.000 Rp                    260.000 
C. Laundry VBI   
Detergen 
Matic 
Rp           1.080.000 Rp                 1.080.000 Rp                 1.080.000 
Softener Rp           1.110.000 Rp                 1.110.000 Rp                 1.110.000 
Pelicin Rp              950.000 Rp                    950.000 Rp                    950.000 
D. D Must Laundy   
Pelicin Rp           1.140.000 Rp                 1.140.000 Rp                 1.140.000 
Softener Rp              370.000 Rp                    370.000 Rp                    370.000 
E. Rahayu Laundry   
Detergen 
Matic 
Rp              270.000 Rp                    270.000 Rp                    270.000 
Softener Rp              555.000 Rp                    555.000 Rp                    555.000 





Rp        13.792.500 Rp               14.410.000 Rp               14.573.000 
Pengeluaran    
Total Produksi Rp         13.524.067 Rp              13.524.067 Rp                13.524.067 
Investasi Awal Rp                         - Rp                               - Rp                               - 
Total 
Pengeluaran 
Rp         13.524.067 Rp               13.524.067 Rp                13.524.067 
Arus kas Rp              268.433 Rp                     885.933 Rp                  1.048.933 
Laba Kotor 
Sebelumnya 
Rp              919.826 Rp                 1.188.259 Rp                  2.074.192 
Laba Kotor Rp           1.188.259 Rp                 2.074.192 Rp                  3.123.125 
Pajak (2,5%) Rp                29.706 Rp                      51.855 Rp                       78.078 
Laba Bersih Rp           1.158.552 Rp                 2.022.337 Rp                  3.045.047 
 Berikut merupakan penjelasan mengenai tabel cash flow. 
a. Pendapatan dihasilkan dari penjualan langsung yaitu penjualan di sekitar pesantren 
atau langsung dari penjual, kemudian penjualan di penatu, dan hotel. Untuk 
penjualan di hotel dan penatu dimulai pada bulan agustus 2020. Total pendapatan 
masuk ke total aliran kas masuk (cash in) 
b. Pengeluaran terdiri atas investasi awal yang hanya dilakukan pada bulan ke-0 dan 
total produksi. Total pengeluaran masuk ke total aliran kas keluar (cash out).  
c. Laba kotor merupakan pengurangan dari pendapatan dan pengeluaran. 
d. Laba bersih merupakan pengurangan dari laba kotor dan pajak sebesar 2,5% dari 
laba kotor.  
e. Untuk aliran kas 1 tahun, maka merupakan penjumlahan dari arus kas perbulan dari 
bulan Maret 2020-Januari 2021 yang sebesar Rp 3.123.125 
 
4.2.2.3 Capital Budgeting 
Berikut merupakan analisis kelayakan finansial untuk UMKM Amanie dengan 
menggunakan aliran kas yang sudah dibuat. Hasil analisis ini dapat digunakan untuk alat 
mengetahui apakah usaha layak untuk dilanjutkan atau tidak. Untuk analisis kelayakan 
finansial akan menggunakan payback period, net present value (NPV), profitability indeks, 
dan internal rate of return (IRR). Karena analisis kelayakan finansial dihitung dari arus kas 
per periode tahun, maka dibuat arus kas per tahun dengan asumsi inflasi Indonesia dalam 10 
tahun terakhir (2011-2020) adalah 4,23% menurut data Badan Pusat Statistik. Berikut 









Proyeksi Arus Kas 2021-2025 
Tahun  Proyeksi Arus Kas 
2021 Rp 3.123.125 
2022 Rp 3.255.233 
2023 Rp 3.392.929 
2024 Rp 3.536.449 
2025 Rp 3.686.040 
Dengan asumsidan investasi awal sebesar Rp 10.000.000 dengan lama waktu periode 
sebesar 5 tahun sesuai dengan keinginan pengusaha. Kemudian untuk tingkat suku bunga 
disesuaikan dengan tingkat suku bunga Bank Indonesia pada tahun 2021 sebesar 3,75%.  
1. Payback Period 
Metode ini digunakan untuk mengetahui lama waktu yang diperlukan untuk 
pengembalian investasi yang sudah dikeluarkan. Kriteria kelayakannya adalah jika 
payback dibawah payback maksimum yang ditetapkan. Langkah pertama yang 
dilakukan adalah mengetahui arus kas per tahun dan investasi awal usaha. Berikut 
merupakan tabel 4.28 arus kas selama 5 tahun. 
Tabel 4.28 
Arus Kas Per Periode Tahun 
Periode Arus Kas Bersih (Rp) 
Tahun ke-1 Rp 3.123.125 
Tahun ke-2 Rp 3.255.233 
Tahun ke-3 Rp 3.392.929 
Tahun ke-4 Rp 3.536.449 
Tahun ke-5 Rp 3.686.040 
PV aliran kas Rp15.615.623 
Investasi Awal Rp10.000.000 
Karena aliran kas berbeda setiap tahun, maka untuk menghitung payback period adalah 
dengan mengurangkan investasi dengan arus kas sampai tidak bisa dibagi lagi dengan 
arus kas. Berikut merupakan tabel 4.29 perhitungan payback period. 
Tabel 4.29 
Perhitungan Payback Period 
Investasi  Rp 10.000.000 
Kas Bersih Tahun-1 -Rp 3.123.125 
 Rp 6.876.875 
Kas Bersih Tahun-2 -Rp 3.255.233 
 Rp 3.621.642 
Kas Bersih Tahun-3 -Rp 3.392.939 
 Rp 228.703 
Karena sisa tidak dapat dikurangi arus kas selanjutnya, maka sisa arus kas tahun ketiga 
dibagi arus kas tahun keempat. 
Payback period  =  
228.703
3.536.449
× 12 𝑏𝑢𝑙𝑎𝑛 = 0,77 𝑏𝑢𝑙𝑎𝑛 = 23 ℎ𝑎𝑟𝑖 
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Sehingga payback period adalah 3 tahun 23 hari. Berdasarkan keputusan usaha untuk 
maksimal pengembalian adalah 2 tahun, sesuai juga dengan umur investasi mesin, maka 
dengan payback period, keungan dari usaha dinilai tidak baik.  
2. Net Present Value 
NPV merupakan metode yang digunakan untuk membandingkan nilai sekarang aliran 
masuk kas bersih dengan nilai sekarang investasi dengan cara mengurangkan keduanya. 
Tujuan untuk diketahuinya NPV adalah agar dapat diketahui kemampuan dari 
pengusaha dalam menjalankan usahanya karena nilai uang dapat berubah pada tahun 
kedepan dan berdampak pada arus kas. Dengan NPV pengusaha dapat mengetahui 
present value arus kas bersih dimasa mendatang berdasarkan tingkat suku bunga yang 
ditetapkan. Kriteria yang ditetapkan jika NPV > 0 maka investasi yang dilakukan layak, 
sebaliknya jika NPV < 0 investasi tidak layak dilakukan. Pada kasus ini menggunakan 
tingkat suku bunga acuan Bank Indonesia tahun 2021 sebesar 3,75%. Langkah pertama 
yang dilakukan adalah dengan mengetahui jumlah arus kas bersih pertahun dan 
investasi. Kemudian dengan suku bunga (r) 3,75% dan n = 5 tahun, maka dapat dihitung 
NPV: 















− 10.000.000 = 5.191.116 








Present Value Kas 
Bersih (Rp) 
Tahun ke-1 Rp3.123.125 0,964 Rp3.010.241 
Tahun ke-2 Rp3.255.233 0,929 Rp3.024.168 
Tahun ke-3 Rp3.392.929 0,895 Rp3.038.159 
Tahun ke-4 Rp3.536.449 0,863 Rp3.052.214 
Tahun ke-5 Rp3.686.040 0,832 Rp3.066.334 
Total Present Value Kas Bersih Rp15.191.116 
Total Present Value Investasi Rp10.000.000 
NPV ( PV Kas Bersih - PV Investasi) Rp5.191.116 
Sehingga berdasarkan kriteria, dengan analisis NPV, usaha layak dikembangkan karena 
NPV lebih besar dari 0 yaitu Rp5.191.116 
3. Profitability Index 
Merupakan rasio aktivitas dari jumlah nilai sekarang penerimaan bersih dengan nilai 





jika nilai PI lebih besar sama dengan satu. Langkah pertama yang dilakukan adalah 
mengetahui arus kas per tahun dan investasi awal usaha. Berikut merupakan tabel arus 
kas selama 5 tahun. 
Tabel 4.31 
Arus Kas Per Periode Tahun 
Periode Arus Kas Bersih (Rp) 
Tahun ke-1 Rp 3.123.125 
Tahun ke-2 Rp 3.255.233 
Tahun ke-3 Rp 3.392.929 
Tahun ke-4 Rp 3.536.449 
Tahun ke-5 Rp 3.686.040 
PV aliran kas Rp16.993.776 
Investasi Awal Rp10.000.000 
 Kemudian dengan menggunakan rumus (2-6) maka didapatkan: 
𝑃𝐼 =






Sehingga dapat disimpulkan bahwa usaha berdasarkan profitability index layak untuk 
dikembangkan karena nilai PI 1,70 lebih besar dari 1. 
4. Internal Rate of Return  
Merupakan metode untuk menghitung tingkat suku bunga yang dapat menyamankan 
present value semua aliran kas masuk dengan aliran kas keluar dari investasi/proyek. 
Suatu investasi harus bisa lebih tinggi besar laju pengembaliannya (rate of return) dari 
investasi lain, besar laju rate of return berarti besar tingkat bunganya. Oleh karena itu, 
IRR harus lebih besar dari minimal acceptable rate of return (MARR) atau dalam hal 
ini tingkat suku bunga acuan Bank Indonesia yaitu 3,75%. Langkah pertama adalah 
mencari dua tingkat suku bunga yang menghasilkan NPV bernilai positif dan negatif. 
Didapatkan bahwa tingkat suku bunga masing-masing adalah 3% dan 21%. Penentuan 
tingkat suku bunga dilakukan dengan trial and error, sehingga didapatkan nilai masing-
masing NPV positif dan negatif.  
Berikut merupakan tabel masing-masing perhitungan NPV 
Tabel 4.32 
Tabel NPV1 
Periode Arus Kas Bersih 
(Rp) 
Discount Factor (3%) PV Kas Bersih 
Tahun 
ke-1 
Rp3.123.125 0,971 Rp3.032.160 
Tahun 
ke-2 
Rp3.255.233 0,943 Rp3.068.369 
Tahun 
ke-3 





Rp3.536.449 0,888 Rp3.142.089 
Tahun 
ke-5 
Rp3.686.040 0,863 Rp3.179.610 
Total Present Value Kas Bersih Rp15.527.240 
Total Present Value Investasi Rp10.000.000 








PV Kas Bersih 
Tahun 
ke-1 
Rp3.123.125 0,826 Rp2.581.095 
Tahun 
ke-2 
Rp3.255.233 0,683 Rp2.223.368 
Tahun 
ke-3 
Rp3.392.929 0,564 Rp1.915.220 
Tahun 
ke-4 
Rp3.536.449 0,467 Rp1.649.780 
Tahun 
ke-5 
Rp3.686.040 0,386 Rp1.421.128 
Total Present Value Kas Bersih Rp9.790.590 
Total Present Value Investasi Rp10.000.000 
NPV ( PV Kas Bersih - PV Investasi) -Rp209.410 
 
Kemudian menggunakan interpolasi, dapat ditentukan berapa IRR. Berikut merupakan 
tabel 4.34 interpolasi. 
Tabel 4.34 
Interpolasi  
















𝑖% = 20,34% 
Sehingga dapat hasil IRR adalah 20,34%. Berdasarkan kriteria sebelumnya, maka 
dengan analisis IRR investasi yang dilakukan oleh pengusaha layak untuk 





Berikut merupakan tabel 4.35 dari hasil perhitungan dari masing-masing analisis 
finansial. Dapat dikatakan dengan menggunakan analisis kelayakan finansial, maka 
usaha ini layak untuk dikembangkan karena sesuai dengan kriteria kelayakan.  
Tabel 4.35 
Hasil Analisis Kelayakan Finansial 
No. Analisis Kelayakan Kriteria Kelayakan Hasil Baik/Tidak Baik 
1. Payback Perod PP < 2 tahun 3 tahun 23 hari Tidak Baik 
2. Net Present Value NPV > 0 5.191.161 Baik 
3. Profitability Indeks PI > 1 1,70 Baik 
4. Internal Rate of Return IRR > 3,75% 20,34% Baik 
 
4.3 Implikasi Manajerial 
Implikasi manajerial merupakan rekomendasi atau usulan terkait langkah strategis yang 
bisa diambil oleh manajemen untuk menjalankan fungsi manajeman. Implikasi manajemen 
ini bisa menggunakan PDCA (plan, do, check, action). Metode ini memberikan rekomendasi 
yang continuous improvement, artinya perbaikannya berkelanjutan sehingga akan selalu 
berulang atau dikembangkan lagi rekomendasi perbaikan hingga mencapai tujuan yang 
diinginkan atau bisa melebihi tujuan. 
  
4.3.1 Aspek Pasar Dan Pemasaran 
Pada aspek ini akan diberikan implikasi manajemen dengan tujuan untuk meningkatkan 
kembali aspek pasar dan pemasaran di UMKM Amanie. Seperti yang dijelaskan sebelumnya 
pada identifikasi masalah produksi tidak sesuai dengan kapasitas minimal produksi karena 
biaya produksi tidak mencukupi salah satunya dari penjualan produk bulan sebelumnya 
karena jumlah produk yang terjual dibawah jumlah produksi. Dibutuhkan pemasaran yang 
masif agar dapat meningkatkan penjualan produk. 
1. Plan 
Berdasarkan analisis segmentasi sebelumnya, ditentukan bahwa posisi pasar bagi usaha 
Amanie adalah menjualkan produk dengan keunggulan harga lebih murah, isi lebih 
besar dari kompetitor dan kemasan berbentuk botol/jerigen. Namun, sebelumnya usaha 
masih menjualkan di sekitar tempat usaha dan beberapa binatu dan satu hotel. Sehingga, 
diperlukan perluasan pemasaran yang untuk mencari konsumen baru. Perluasan 
pemasaran yang dapat dilakukan oleh usaha ini, yaitu: penggunaan media sosial dan 





2. Do  
Untuk perluasan pemasaran selanjutnya yang bisa dilakukan untuk UMKM Amanie 
adalah yang pertama adalah dengan perluasan pemasaran dengan menggunakan media 
sosial dan internet. Menggunakan media sosial seperti whatsapp, facebook dan 
instagram untuk pemasaran, promosi, dan transaksi jual-beli, sehingga usaha bisa 
mendapatkan konsumen baru. Kemudian dengan menjualkan produk di toko online 
seperti shopee, tokopedia, bukalapak, juga dapat memperluas pemasaran yang 
dilakukan oleh usaha. Kemudian agar semakin paham dapat dilakukan pelatihan dan 
pendampingan dalam memasarkan produk baik menggunakan media sosial atau dengan 
toko online. Untuk persiapan kegiatan pelatihan dan pendampingan dapat dilakukan 
koordinasi dengan pemilik usaha serta penyusunan materi pelatihan dan pendampingan 
untuk pemasaran dengan media sosial dan toko online seperti penginputan data produk 
ke toko online, serta pelatihan pengelolaan media sosial dan toko online. Untuk 
pengembangan pemasaran dengan menggunakan pasar modern juga dapat dilakukan 
untuk mendapatkan konsumen baru di Kota Bogor. Langkah awal yang diperlukan 
adalah survei ke pasar modern seperti supermarket, minimarket, dan toko-toko yang ada 
di Kota Bogor untuk mengetahui syarat-syarat agar produk bisa terjual di toko. Untuk 
promosi yang lebih lanjut dapat dilakukan dengan membagikan brosur saat ada acara-
acara besar di pesantren yang berisikan keunggulan produk UMKM Amanie, potongan 
harga atau harga khusus bagi produk tertentu atau jika membeli banyak, serta promosi 
beli satu produk gratis produk lain.  
3. Check  
Untuk pengecekan sendiri bisa dilakukan dengan membandingkan jumlah produk yang 
terjual sebelum dilakukan perluasan pemasaran dan saat sudah dijalankan pemasaran 
yang baru dan dapat juga melihat dari tabel luaran yang diharapkan. Berikut merupakan 
tabel 4.36 mengenai luaran kegiatan.  
Tabel 4.36 
Rencana Luaran Kegiatan 
No.  Bentuk Solusi Indikator Target 
1 Pembuatan toko online, 
dan media sosial usaha 
serta menginput produk 
Dapat membuka toko online dan 









2 Pengelolaan toko online 
dan media sosial usaha 
Dapat mengelola toko online dan 
media sosial sendiri kemudian 








Rencana Luaran Kegiatan (Lanjutan) 
No.  Bentuk Solusi Indikator Target 
3 Menjualkan 
produk di pasar 
modern  
Dapat meluaskan pemasaran produknya ke 
pelanggan baru di pasar modern seperti 




Setelah sudah dilakukan pemasaran lanjutan dapat untuk diteruskan hingga 
mendapatkan keuntungan yang lebih besar lagi dan dapat mengatasi permasalahan 
produksi dibawah kapasitas.   
 
4.1.2 Aspek Finansial 
Pada usaha ini pencatatan keuangan masih dilakukan secara manual, oleh karena itu 
diperlukan pencatatan laporan keuangan yang lebih baik. 
1. Plan 
Membuat sistem pencatatan laporan keuangan yang baik. Dapat dilakukan dengan 
menggunakan software microsoft excel. Dengan menggunakan software keuangan dapat 
mudah untuk dilakukan pengontrolan dan menghindari error. 
2. Do 
Melakukan pencatatan pengeluaran dan pemasukan dengan menggunakan microsoft 
excel. Berikut merupakan gambar 4.24 pencatatan keuangan yang dibuat dengan 
menggunakan excel. Untuk pembuatan laporan dengan menggunakan excel, langkah 
pertama yang dilakukan adalah mengetahu terlebih dahulu cash-in dan cash-out dari 
proses penjualan produk. Untuk pendapatan dipisahkan berdasarkan tujuan penjualan, 
seperti: penjualan di sekitar pesantren, hotel, dan pinatu. Kemudian untuk pengeluaran 
yaitu investasi awal dan total produksi.  
3. Check 
Pengecekan dapat dilakukan dengan memeriksa kembali pencatatan keuangan dengan 
excel dan manual apakah lebih baik atau tidak.  
4. Action  




Gambar 4.35 Tampilan Excel Laporan Arus Kas 
Bulan ke-0 Maret April Mei Juni
1. Pendapatan
A. Penjualan di Sekitar Pesantren
Produk 
Softener 925.000Rp                    1.017.500Rp             999.000Rp                1.017.500Rp                
Pelicin Pakaian 950.000Rp                    1.045.000Rp             1.007.000Rp             1.045.000Rp                
Karbol Lantai 610.500Rp                    740.000Rp                740.000Rp                740.000Rp                   
Pembersih Lantai 720.000Rp                    810.000Rp                792.000Rp                810.000Rp                   
Sabun Cuci Tangan 240.500Rp                    195.000Rp                227.500Rp                234.000Rp                   
Detergen Cair 227.500Rp                    195.000Rp                234.000Rp                195.000Rp                   
Detergen Mesin Matic 900.000Rp                    990.000Rp                990.000Rp                990.000Rp                   
Sabun Cuci Piring 247.000Rp                    227.500Rp                227.500Rp                247.000Rp                   
Total 4.820.500Rp                 5.220.000Rp             5.217.000Rp             5.278.500Rp                
B. Penjualan di Hotel
Softener -Rp                                  -Rp                              -Rp                              -Rp                                 
Sabun Cuci Piring -Rp                                  -Rp                              -Rp                              -Rp                                 
C. Laundry VBI
Detergen Matic -Rp                                  -Rp                              -Rp                              -Rp                                 
Softener -Rp                                  -Rp                              -Rp                              -Rp                                 
Pelicin -Rp                                  -Rp                              -Rp                              -Rp                                 
D. D Must Laundy
Pelicin -Rp                                  -Rp                              -Rp                              -Rp                                 
Softener -Rp                                  -Rp                              -Rp                              -Rp                                 
E. Rahayu Laundry
Detergen Matic -Rp                                  -Rp                              -Rp                              -Rp                                 
Softener -Rp                                  -Rp                              -Rp                              -Rp                                 
Pelicin -Rp                                  -Rp                              -Rp                              -Rp                                 
Total Pendapatan 4.820.500Rp                 5.220.000Rp             5.217.000Rp             5.278.500Rp                
2. Pengeluaran 
Total Produksi 5.430.707Rp                 5.430.707Rp             5.430.707Rp             5.430.707Rp                
Investasi Awal 10.000.000Rp          -Rp                                  -Rp                              -Rp                              -Rp                                 
Total Pengeluaran 10.000.000Rp          5.430.707Rp                 5.430.707Rp             5.430.707Rp             5.430.707Rp                
Arus kas 10.000.000-Rp          610.207-Rp                    210.707-Rp                213.707-Rp                152.207-Rp                   
Laba Kotor Sebelumnya -Rp                                  610.207-Rp                820.914-Rp                1.034.621-Rp                
Laba Kotor 610.207-Rp                    820.914-Rp                1.034.621-Rp             1.186.828-Rp                
Pajak (2,5%) 15.255-Rp                       20.523-Rp                   25.866-Rp                   29.671-Rp                      






Gambar 4.35 Tampilan Excel Laporan Arus Kas (Lanjutan
Juli Agustus September Oktober November Desember Januari
1.017.500Rp                943.500Rp                   1.017.500Rp                1.110.000Rp                1.017.500Rp                1.110.000Rp                1.110.000Rp                
1.045.000Rp                817.000Rp                   893.000Rp                   1.140.000Rp                1.045.000Rp                1.235.000Rp                1.102.000Rp                
740.000Rp                   814.000Rp                   795.500Rp                   1.110.000Rp                740.000Rp                   740.000Rp                   740.000Rp                   
810.000Rp                   720.000Rp                   594.000Rp                   900.000Rp                   720.000Rp                   720.000Rp                   990.000Rp                   
240.500Rp                   143.000Rp                   143.000Rp                   195.000Rp                   195.000Rp                   240.500Rp                   247.000Rp                   
214.500Rp                   227.500Rp                   188.500Rp                   195.000Rp                   227.500Rp                   227.500Rp                   247.000Rp                   
990.000Rp                   450.000Rp                   630.000Rp                   900.000Rp                   810.000Rp                   1.080.000Rp                1.080.000Rp                
247.000Rp                   195.000Rp                   247.000Rp                   227.500Rp                   227.500Rp                   247.000Rp                   247.000Rp                   
5.304.500Rp                4.310.000Rp                4.508.500Rp                5.777.500Rp                4.982.500Rp                5.600.000Rp                5.763.000Rp                
-Rp                                 1.850.000Rp                1.850.000Rp                1.850.000Rp                2.220.000Rp                2.220.000Rp                2.220.000Rp                
-Rp                                 195.000Rp                   195.000Rp                   195.000Rp                   260.000Rp                   260.000Rp                   260.000Rp                   
-Rp                                 1.080.000Rp                1.080.000Rp                1.080.000Rp                1.080.000Rp                1.080.000Rp                1.080.000Rp                
-Rp                                 1.110.000Rp                1.110.000Rp                1.110.000Rp                1.110.000Rp                1.110.000Rp                1.110.000Rp                
-Rp                                 950.000Rp                   950.000Rp                   950.000Rp                   950.000Rp                   950.000Rp                   950.000Rp                   
-Rp                                 380.000Rp                   380.000Rp                   380.000Rp                   1.140.000Rp                1.140.000Rp                1.140.000Rp                
-Rp                                 370.000Rp                   370.000Rp                   370.000Rp                   370.000Rp                   370.000Rp                   370.000Rp                   
-Rp                                 -Rp                                 180.000Rp                   180.000Rp                   270.000Rp                   270.000Rp                   270.000Rp                   
-Rp                                 370.000Rp                   370.000Rp                   370.000Rp                   555.000Rp                   555.000Rp                   555.000Rp                   
-Rp                                 380.000Rp                   380.000Rp                   380.000Rp                   855.000Rp                   855.000Rp                   855.000Rp                   
5.304.500Rp                10.995.000Rp             11.373.500Rp             12.642.500Rp             13.792.500Rp             14.410.000Rp             14.573.000Rp             
5.430.707Rp                10.297.607Rp             10.416.937Rp             12.063.595Rp             13.524.067Rp             13.524.067Rp             13.524.067Rp             
-Rp                                 -Rp                                 -Rp                                 -Rp                                 -Rp                                 -Rp                                 -Rp                                 
5.430.707Rp                10.297.607Rp             10.416.937Rp             12.063.595Rp             13.524.067Rp             13.524.067Rp             13.524.067Rp             
126.207-Rp                   697.393Rp                   956.563Rp                   578.905Rp                   268.433Rp                   885.933Rp                   1.048.933Rp                
1.186.828-Rp                1.313.035-Rp                615.642-Rp                   340.921Rp                   919.826Rp                   1.188.259Rp                2.074.192Rp                
1.313.035-Rp                615.642-Rp                   340.921Rp                   919.826Rp                   1.188.259Rp                2.074.192Rp                3.123.125Rp                
32.826-Rp                      15.391-Rp                      8.523Rp                        22.996Rp                      29.706Rp                      51.855Rp                      78.078Rp                      


























KESIMPULAN DAN SARAN  
 
 Pada bab ini akan dijelaskan mengenai kesimpulan dimana kesimpulan menjawab 
dari rumusan masalah yang telah dibuat dan saran untuk penelitian selanjutnya yang 
dilakukan di masa yang akan datang.  
 
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan uraian yang telah dibahas pada Bab 4 yang merupakan tahap pembahasan 
dan analisis data, berikut merupakan kesimpulan yang dirumuskan. 
1. Analisis evaluasi pasar dan pemasaran menggunakan STP dan bauran pemasaran (4P).  
a. Pada analisis dengan menggunakan STP, sebelumnya terdapat segmentasi 
pendahuluan dari usaha, kemudian menganalisis segmentasi lanjutan dengan 
langkah awal membagikan kuesioner untuk menentukan segmen pasar dan 
dibuatkan segmentasi dengan membuat kluster menggunakan two-step method dan 
didapatkan tiga kluster, kluster 1, kluster 2, dan kluster 3 dengan kriteria yang 
berbeda-beda. Ditambah dengan segmentasi pendahuluan, segmentasi klaster 
menjadi empat klaster, yaitu: klaster 1, klaster 2, klaster 3, dan klaster 4. Kemudian 
dengan targeting menentukan target kluster yang diinginkan dengan cara selective 
specialization, dan didapat kluster 1, kluster 3, dan klaster 4 yang akan dipakai. 
Langkah terakhir yaitu positioning memposisikan produk pada kluster yang sudah 
dibuat dan untuk posisi produk untuk kluster 1 dan klaster 3 adalah sama yaitu 
produk dengan harga yang lebih murah dibanding kompetitor, isi yang lebih 
banyak, dan dengan kemasan botol atau jerigen. Sedangkan klaster 4 memposisikan 
produk sebagai produk lebih murah.  
b. Untuk bauran pemasaran, dari aspek product, produk yang dijual oleh UMKM 
Amanie sudah memiliki logo, merek, kemasan, dan label. Untuk label bisa 
ditambahkan penjelasan lebih rinci lagi dan untuk strategi pada aspek produk adalah 
menggunakan strategi positioning produk untuk setiap klaster. Untuk price, 
UMKM Amanie menggunakan cost plus pricing dalam menentukan harga produk, 




dan untuk strategi pada aspek price adalah strategi penetapan harga mapan untuk 
setiap produk di setiap klaster. Kemudian dilihat dari  promotion, UMKM Amanie 
menggunakan advertising, personal selling, dan public relations dan dapat 
ditambahkan dengan strategi pada aspek promotion yaitu strategi pemilihan media 
dan copy periklanan. Dan terakhir, untuk place, penjualan produk menggunakan  
stand dan untuk pendistribusian produk langsung ke konsumen serta menggunakan 
reseller dan untuk strategi pada aspek place adalah dengan strategi struktur saluran 
distribusi. 
2. Pada evaluasi pengembangan bisnis dengan aspek finansial, hal yang pertama 
diperhatikan adalah dengan melihat biaya bahan baku dan operasional dari setiap produk 
kemudian arus kas, dan terakhir dapat dianalisis kesehatan finansial dengan capital 
budgeting dengan menggunakan beberapa metode yaitu payback period, net present 
value, profitability index, dan internal rate of return yang semua hasil menunjukkan 
kondisi keuangan yang baik kecuali dengan menggunakan payback period. Dengan 
metode payback period hasil yang ditunjukkan adalah 3 tahun 23 hari untuk 
pengembalian investasi dan berada diatas kriteria yang ditentukan sebesar 2 tahun. 
Untuk net present value, dengan nilai 5.191.161 yang lebih besar dari kriteria yang 
ditentukan yaitu sebasar 0. Untuk profitability indeks adalah 1,70 diatas kriteria yang 
ditentukan yaitu 1. Dan terakhir dari internal rate of return, menunjukkan nilai IRR 
yang lebih besar dari suku bunga yang ditetapkan sebesar 3,75% yaitu sebesar 20,34%. 
3. Untuk implikasi manajerial atau rekomendasi yang diberikan berdasarkan aspek non-
finansial dan aspek finansial, yaitu untuk aspek non-finansial berupa aspek pasar dan 
pemasaran dengan perluasan pemasaran dengan media sosial dan internet, pembuatan 
toko online, serta pasar modern. Ketiga rekomendasi tersebut akan dibuatkan pelatihan 
dan pendampingan. Untuk aspek finansial, karena usaha masih mencatat keuangan 
dengan menggunakan manual, dapat dilakukan pencatatan dengan menggunakan 
software salah satunya adalah excel agar memudahkan pencatatan keuangan dan 












Berdasarkan uraian pada bagian sebelumnya, saran yang dapat diberikan yaitu sebagai 
berikut. 
1. Untuk penelitian selanjutnya, jika usaha sudah lebih berkembang lagi dapat dibahas 
kembali evaluasi berdasarkan aspek manajemen dan SDM, aspek legalitas, dan aspek 
lingkungan. 
2. Dapat dipertimbangkan kembali beberapa usulan rekomendasi yang diberikan untuk 
usaha sehingga usaha dapat berkembang lebih baik lagi.  
3. Dalam masa pandemi COVID-19 ini diperlukan strategi usaha dan pemasaran yang 
cocok untuk keadaan pandemi agar usaha dapat sintas selama masa pandemi ini dan 
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Lampiran 2. Grafik Produksi Produk Usaha 
 
 
Gambar 1 Grafik Produksi Softener 
 
 
Gambar 2  Grafik Produksi Pelicin Pakaian 
 
 
Gambar 3  Grafik Produksi Karbol Lantai 















































Grafik Produksi Pelicin Pakaian
Produksi Make To Stock (buah)
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Gambar 4  Grafik Produksi Pembersih Lantai 
 
 
Gambar 5 Grafik Produksi Sabun Cuci Tangan 
 
 
Gambar 6 Grafik Produksi Detergen Cair 
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Grafik Produksi Pembersih Lantai
Produksi Kapasitas Produksi
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Grafik Produksi Sabun Cuci Tangan
Produksi Kapasitas Produksi




























Gambar 7  Grafik Produksi Detergen Mesin Matic 
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Grafik Produksi Detergen Mesin Matic
Produksi Kapasitas Produksi
























Lampiran 3. Grafik Penjualan Produk Usaha 
 
 
Gambar 1 Penjualan Softener 
  
 
Gambar 2  Penjualan Pelicin Pakaian 
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Grafik Penjualan Produk Softener
Penjualan Target Penjualan
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Gambar 3 Penjualan Karbol Lantai  
 
 
Gambar 4 Penjualan Pembersih Lantai 
 
 
Gambar 5 Penjualan Sabun Cuci Tangan 
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Gambar 6 Penjualan Detergen Cair 
 
 
Gambar 7 Penjualan Detergen Mesin Matic 
 
 
























Grafik Penjualan Detergen Cair
Penjualan Target Penjualan
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Grafik Penjualan Detergen Mesin Matic
Penjualan Target Penjualan





























Lampiran 4. Laporan Arus Kas 
 
 Bulan ke-0 Maret April Mei Juni Juli Agustus September Oktober November Desember Januari 
1. Pendapatan 
A. Penjualan di Sekitar Pesantren 
Softener  925.000 1.017.500 999.000 1.017.500 1.017.500 943.500 1.017.500 1.110.000 1.017.500 1.110.000 1.110.000 
Pelicin Pakaian  950.000 1.045.000 1.007.000 1.045.000 1.045.000 817.000 893.000 1.140.000 1.045.000 1.235.000 1.102.000 
Karbol Lantai  610.500 740.000 740.000 740.000 740.000 814.000 795.500 1.110.000 740.000 740.000 740.000 
Pembersih Lantai  720.000 810.000 792.000 810.000 810.000 720.000 594.000 900.000 720.000 720.000 990.000 
Sabun Cuci Tangan  240.500 195.000 227.500 234.000 240.500 143.000 143.000 195.000 195.000 240.500 247.000 
Detergen Cair  227.500 195.000 234.000 195.000 214.500 227.500 188.500 195.000 227.500 227.500 247.000 
Detergen Mesin Matic  900.000 990.000 990.000 990.000 990.000 450.000 630.000 900.000 810.000 1.080.000 1.080.000 
Sabun Cuci Piring  247.000 227.500 227.500 247.000 247.000 195.000 247.000 227.500 227.500 247.000 247.000 
Total  4.820.500 5.220.000 5.217.000 5.278.500 5.304.500 4.310.000 4.508.500 5.777.500 4.982.500 5.600.000 5.763.000 
B. Penjualan di Hotel  
Softener  - - - - - 1.850.000 1.850.000 1.850.000 2.220.000 2.220.000 2.220.000 
Sabun Cuci Piring  - - - - - 195.000 195.000 195.000 260.000 260.000 260.000 
C. Laundry VBI  
Detergen Matic  - - - - - 1.080.000 1.080.000 1.080.000 1.080.000 1.080.000 1.080.000 
Softener  - - - - - 1.110.000 1.110.000 1.110.000 1.110.000 1.110.000 1.110.000 
Pelicin  - - - - - 950.000 950.000 950.000 950.000 950.000 950.000 
D. D Must Laundy 
Pelicin  - - - - - 380.000 380.000 380.000 1.140.000 1.140.000 1.140.000 
Softener  - - - - - 370.000 370.000 370.000 370.000 370.000 370.000 
E. Rahayu Laundry  
Detergen Matic  - - - - - - 180.000 180.000 270.000 270.000 270.000 
Softener  - - - - - 370.000 370.000 370.000 555.000 555.000 555.000 





Total Pendapatan  4.820.500 5.220.000 5.217.000 5.278.500 5.304.500 10.995.000 11.373.500 12.642.500 13.792.500 14.410.000 14.573.000 
2. Pengeluaran  
Total Produksi  5.430.707 5.430.707 5.430.707 5.430.707 5.430.707 10.297.607 10.416.937 12.063.595 13.524.067 13.524.067 13.524.067 
Investasi Awal 10.000.000 - - - - - - - - - - - 
Total Pengeluaran 10.000.000 5.430.707 5.430.707 5.430.707 5.430.707 5.430.707 10.297.607 10.416.937 12.063.595 13.524.067 13.524.067 13.524.067 
Arus kas (10.000.000 ) (610.207 ) (210.707) (213.707 ) (152.207) (126.207) 697.393 956.563 578.905 268.433 885.933 1.048.933 
Laba Kotor Sebelumnya  - (610.207) (820.914 ) (1.034.621) (1.186.828) (1.313.035) (615.642) 340.921 919.826 1.188.259 2.074.192 
Laba Kotor  (610.207 ) (820.914) (1.034.621) (1.186.828) (1.313.035 ) (615.642) 340.921 919.826 1.188.259 2.074.192 3.123.125 
Pajak (2,5%)  (15.255) (20.523) (25.866) (29.671) (32.826) (15.391) 8.523 22.996 29.706 51.855 78.078 





Lampiran 5. Kuesioner Segmentasi 
 
KUESIONER PENELITIAN  
 
Assalamualaikum Wr Wb, 
Perkenalkan nama saya Rais Sulaiman Rusid, mahasiswa semester 8 Jurusan Teknik 
Industri, Fakultas Teknik, Universitas Brawijaya, Malang. Mohon kiranya untuk mengisi 
kuesioner penelitian skripsi saya untuk mengetahui siapa saja konsumen produk UMKM 
Amanie. Produk UMKM Amanie ini terdiri dari yaitu: softener, pelicin pakaian, pembersih 
lantai, detergen mesin matic, karbol, detergen cair, sabun cui piring, dan sabun cuci tangan.  
Atas kesediaan dan partisipasinya, saya ucapkan terima kasih banyak. 






A. Identitas Diri 
1.  Nama  :................................................................................... 
2.  Alamat  :................................................................................... 





4.  Usia  :................................................................................... 
5.  Pekerjaan  (lingkari abjad SALAH SATU yang sesuai atau isi yang sesuai): 
a. Ibu rumah tangga 
b. PNS 
c. Pegawai swasta 
d. Wiraswasta 
e. Lain-lain:................................................. 
6. Pendapatan (lingkari abjad SALAH SATU yang sesuai): 




e. Lebih dari 2.000.000 
7. Pengeluaran (lingkari abjad SALAH SATU yang sesuai): 




e. Lebih dari 2.000.000 
B. Pertanyaan  
1. Saya membeli produk UMKM AMANIE karena dekat dari tempat tinggal (Lingkari 
jawaban yang benar) 
a. Ya  
b. Tidak  
2. Saya hanya membeli produk sabun dan cairan pembersih hanya dari UMKM 
AMANIE (Lingkari jawaban yang benar) 
a. Ya 
b. Tidak 
3. Dalam satu minggu, Saya membeli produk Amanie dengan jumlah sekitar.... 
(Lingkari jawaban yang benar) 
a. 1 
b. 2-5 
c. Lebih dari 5 
4. Alasan saya membeli produk UMKM AMANIE karena (Lingkari jawaban yang 
benar atau isi jawaban lain) 
a. Produk yang murah 
b. Produk yang sesuai dengan kebutuhan saya 
c. Produk yang memiliki manfaa 





Lampiran 6. Rekapan Kuesioner Segmentasi 
 
No Kecamatan Jenis kelamin Usia Pekerjaan Pendapatan Pengeluaran P1 P2 P3 P4 
1 Bogor barat Perempuan 40 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 <500.000 Ya Tidak 1 Produk murah 
2 Bogor barat Perempuan 20 Pelajar 1.000.000-1.500.000 
1.000.000-
1.500.000 
Ya Ya 1 Produk memiliki manfaat 






Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
4 Cibungbulang Perempuan 40 Pegawai swasta >2.000.000 >2.000.000 Tidak Tidak 1 Produk sesuai kebutuhan 
5 Bojonggede Perempuan 39 
Ibu rumah 
tangga 
500.000-1.000.000 >2.000.000 Tidak Ya 1 Produk memiliki manfaat 
6 Bogor barat Perempuan 64 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk memiliki manfaat 
7 Bogor selatan Perempuan 57 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
8 Bogor barat Perempuan 57 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
9 Ciomas Perempuan 59 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
10 Dramaga Perempuan 53 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.001 Tidak Tidak 1 Produk sesuai kebutuhan 
11 Bogor barat Perempuan 33 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 <500.000 Ya Tidak 1 Produk memiliki manfaat 






Ya Tidak 1 Produk sesuai kebutuhan 
13 Bogor selatan Perempuan 44 
Ibu rumah 
tangga 
1.000.000-1.500.000 500.000-1.000.000 Ya Ya 1 Produk memiliki manfaat 






Ya Ya 1 Produk memiliki manfaat 
15 Ciomas Perempuan 43 
Ibu rumah 
tangga 
1.000.000-1.500.000 500.000-1.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 






Ya Ya 1 Produk murah 
17 Bogor tengah Perempuan 57 
Ibu rumah 
tangga 






No Kecamatan Jenis kelamin Usia Pekerjaan Pendapatan Pengeluaran P1 P2 P3 P4 






Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
19 Bogor barat Perempuan 68 
Ibu rumah 
tangga 
500.000-1.000.000 500.000-1.000.000 Ya Ya 1 Produk murah 
20 Ciomas Perempuan 70 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
21 Bogor tengah Perempuan 48 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
22 Ciomas Perempuan 42 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 






Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
24 Jonggol Perempuan 43 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Tidak Tidak 1 Produk murah 
25 Bogor barat Perempuan 58 
Ibu rumah 
tangga 
500.000-1.000.000 <500.000 Ya Tidak 1 Produk sesuai kebutuhan 






Ya Ya 1 Produk murah 






Ya Ya 1 Produk murah 
28 Ciomas Perempuan 55 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
29 Bogor barat Perempuan 63 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 <500.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 






Ya Ya 1 Produk murah 
31 Ciomas Perempuan 42 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 <500.000 Tidak Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
32 Ciomas Perempuan 50 
Ibu rumah 
tangga 
500.000-1.000.000 <500.000 Tidak Ya 1 Produk murah 
33 Bogor tengah Perempuan 70 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 <500.000 Ya Tidak 1 Produk sesuai kebutuhan 






Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
35 Bogor barat Perempuan 48 
Ibu rumah 
tangga 






No Kecamatan Jenis kelamin Usia Pekerjaan Pendapatan Pengeluaran P1 P2 P3 P4 
36 Bogor selatan Perempuan 45 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Tidak Ya 1 Produk memiliki manfaat 
37 Bogor selatan Perempuan 42 Guru honorer <500.000 
1.000.000-
1.500.000 
Ya Ya 1 Produk memiliki manfaat 
38 Ciomas Perempuan 49 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 






Ya Tidak 1 Produk sesuai kebutuhan 
40 Bogor selatan Perempuan 61 
Ibu rumah 
tangga 
1.500.000-2.000.000 >2.000.000 Tidak Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
41 Bogor barat Perempuan 75 
Ibu rumah 
tangga 
1.500.000-2.000.000 500.000-1.000.000 Ya Tidak 1 Produk murah 






Tidak Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
43 Bogor utara Perempuan 50 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 <500.000 Tidak Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 






Ya Ya 1 Produk memiliki manfaat 
45 Ciomas Perempuan 52 
Ibu rumah 
tangga 
500.000-1.000.000 500.000-1.000.000 Tidak Tidak 1 Produk sesuai kebutuhan 
46 Bogor selatan Perempuan 55 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
47 Bogor barat Perempuan 52 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 <500.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
48 Bogor barat Perempuan 49 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 <500.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
49 Bogor barat Perempuan 32 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
50 Bogor utara Perempuan 44 Wiraswasta >2.000.000 
1.000.000-
1.500.000 
Tidak Tidak 1 Produk memiliki manfaat 
51 Bogor barat Perempuan 45 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 500.000-1.000.000 Ya Tidak 1 Produk memiliki manfaat 
52 Ciomas Perempuan 49 Pegawai swasta >2.000.000 >2.000.000 Ya Tidak 1 Produk memiliki manfaat 












No Kecamatan Jenis kelamin Usia Pekerjaan Pendapatan Pengeluaran P1 P2 P3 P4 
54 Bogor selatan Perempuan 52 
Ibu rumah 
tangga 
500.000-1.000.000 500.000-1.000.000 Ya Ya 1 Produk memiliki manfaat 
55 Bogor selatan Perempuan 67 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Tidak 1 Produk sesuai kebutuhan 
56 Bogor barat Perempuan 52 
Ibu rumah 
tangga 
1.500.000-2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk memiliki manfaat 






Ya Ya 1 Produk memiliki manfaat 
58 Ciomas Perempuan 40 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
59 Ciomas Perempuan 67 
Ibu rumah 
tangga 
500.000-1.000.000 500.000-1.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 






Ya Ya 1 Produk murah 






Ya Ya 1 Produk murah 






Ya Ya 1 Produk murah 






Ya Ya 1 Produk murah 






Ya Ya 1 Murah 






Ya Ya 1 Proudk sesuai kebutuhan 






Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 






Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
68 Bogor barat Perempuan 51 
Ibu rumah 
tangga 
1.000.000-1.500.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk memiliki manfaat 
69 Ciomas Perempuan 53 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk memiliki manfaat 
70 Bogor barat Perempuan 55 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 <500.000 Ya Ya 1 Produk murah 
71 Bogor timur Perempuan 60 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 <500.000 Ya Ya 1 Produk murah 
72 Bogor barat Perempuan 59 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 <500.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 











Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
74 Bogor barat Perempuan 51 
Ibu rumah 
tangga 
1.000.000-1.500.000 500.000-1.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
75 Bogor barat Perempuan 63 
Ibu rumah 
tangga 
1.000.000-1.500.000 500.000-1.000.000 Ya Ya 1 Produk murah 
76 Bogor barat Perempuan 50 
Ibu rumah 
tangga 
500.000-1.000.000 500.000-1.000.000 Ya Ya 1 Produk memiliki manfaat 
77 Bogor barat Perempuan 62 Pensiunan >2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
78 Bogor barat Perempuan 61 Pensiunan >2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
79 Ciomas Perempuan 48 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 <500.000 Ya Ya 1 Produk murah 
80 Ciomas Perempuan 51 
Ibu rumah 
tangga 
1.500.000-2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk murah 
81 Bogor barat Laki-laki 58 Pensiunan >2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
82 Bogor barat Laki-laki 67 Pensiunan >2.000.000 >2.000.000 Tidak Tidak 1 Produk sesuai kebutuhan 
83 Bogor barat Laki-laki 36 Pns >2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
84 Bogor barat Laki-laki 42 Pns >2.000.000 
1.500.000-
2.000.000 
Ya Ya 1 Produk murah 
85 Bogor barat Laki-laki 45 Pns >2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
86 Dramaga Laki-laki 63 Pns >2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk murah 
87 Bogor barat Laki-laki 47 Pegawai swasta >2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
88 Bogor barat Laki-laki 70 Pensiunan >2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk memiliki manfaat 
89 Bogor tengah Laki-laki 49 Wiraswasta 1.500.000-2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk memiliki manfaat 
90 Bogor barat Laki-laki 20 Pelajar <500.000 500.000-1.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
91 Ciomas Laki-laki 60 Pensiunan >2.000.000 
1.500.000-
2.000.000 
Ya Ya 1 Produk murah 
92 Bogor tengah Laki-laki 39 Pns >2.000.000 
1.500.000-
2.000.000 
Ya Ya 1 Produk murah 






No Kecamatan Jenis kelamin Usia Pekerjaan Pendapatan Pengeluaran P1 P2 P3 P4 
94 Bogor selatan Laki-laki 55 Pensiunan >2.000.000 
1.500.000-
2.000.000 
Ya Ya 1 Produk memiliki manfaat 
95 Bogor barat Laki-laki 64 Pensiunan >2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
96 Bogor barat Laki-laki 57 Pns >2.000.000 
1.500.000-
2.000.000 
Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
97 Bogor barat Laki-laki 53 Wiraswasta >2.000.000 
1.500.000-
2.000.000 
Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
98 Dramaga Laki-laki 56 Pns >2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
99 Bogor barat Laki-laki 45 Pns >2.000.000 
1.500.000-
2.000.000 
Ya Ya 1 Produk memiliki manfaat 
100 Bogor barat Laki-laki 53 Guru 1.500.000-2.000.000 >2.000.000 Ya Tidak 1 Produk memiliki manfaat 
101 Bogor selatan Laki-laki 67 Guru 1.500.000-2.000.000 >2.000.000 Tidak Ya 1 Produk memiliki manfaat 
102 Bogor utara Laki-laki 50 Wiraswasta >2.000.000 
1.000.000-
1.500.000 
Tidak Ya 1 Produk memiliki manfaat 
103 Bogor selatan Laki-laki 57 Pensiunan >2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk sesuai kebutuhan 
104 Bogor barat Laki-laki 68 Wiraswasta 1.000.000-1.500.000 >2.000.000 Ya Ya 1 Produk memiliki manfaat 
105 Ciomas Laki-laki 63 Pedagang >2.000.000 
1.000.000-
1.500.000 
Tidak Ya 1 Produk memiliki manfaat 
106 Bogor barat Laki-laki 68 Pedagang 1.000.000-1.500.000 
1.000.000-
1.500.000 
Ya Ya 1 Produk memiliki manfaat 
107 Bogor utara Laki-laki 70 Pedagang 1.000.000-1.500.000 
1.000.000-
1.500.000 
Tidak Tidak 1 Produk memiliki manfaat 
108 Bogor barat Perempuan 39 
Ibu rumah 
tangga 
500.000-1.000.000 500.000-1.000.000 Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
109 Bogor barat Perempuan 40 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 500.000-1.000.000 Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
110 Bogor barat Perempuan 80 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 500.000-1.000.000 Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 






Ya Ya 2-5 Produk murah 
112 Bogor barat Perempuan 60 Wiraswasta >2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
113 Bogor barat Perempuan 55 
Ibu rumah 
tangga 






No Kecamatan Jenis kelamin Usia Pekerjaan Pendapatan Pengeluaran P1 P2 P3 P4 
114 Bogor barat Perempuan 53 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 <500,000 Ya Ya 2-5 Produk murah 
115 Bogor barat Perempuan 56 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Produk memiliki manfaat 
116 Cibungbulang Perempuan 45 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Tidak Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
117 Ciomas Perempuan 42 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
118 Bogor barat Perempuan 54 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Tidak 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
119 Bogor barat Perempuan 67 
Ibu rumah 
tangga 
500.000-100.000 500.000-100.000 Ya Ya 2-5 Produk murah 






Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 






Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
122 Bogor barat Perempuan 71 
Ibu rumah 
tangga 
500.000-1.000.000 500.000-1.000.000 Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
123 Bogor barat Perempuan 43 Pns >2.000.000 >2.000.000 Ya Tidak 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
124 Bogor barat Perempuan 52 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.001 >2.000.001 Ya Tidak 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
125 Bogor tengah Perempuan 63 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 <500.000 Ya Tidak 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
126 Bogor selatan Perempuan 62 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
127 Bogor barat Perempuan 68 
Ibu rumah 
tangga 
500.000-1.000.000 <500.000 Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
128 Ciomas Perempuan 63 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
129 Ciomas Perempuan 53 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Lainnya 
130 Bogor barat Perempuan 43 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 500.000-1.000.000 Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
131 Bogor barat Perempuan 20 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 <500.000 Ya Tidak 2-5 Produk memiliki manfaat 
132 Bogor tengah Perempuan 50 
Ibu rumah 
tangga 






No Kecamatan Jenis kelamin Usia Pekerjaan Pendapatan Pengeluaran P1 P2 P3 P4 
133 Ciampea Perempuan 50 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Tidak Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
134 Ciomas Perempuan 45 
Ibu rumah 
tangga 
500.000-1.000.000 500.000-1.000.000 Ya Ya 2-5 Produk memiliki manfaat 
135 Bogor barat Perempuan 63 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 500.000-1.000.000 Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 






Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
137 Bogor timur Perempuan 40 Pns >2.000.000 >2.000.000 Tidak Ya 2-5 Produk murah 
138 Tajur halang Perempuan 51 
Ibu rumah 
tangga 
500.000-1.000.000 500.000-1.000.000 Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
139 Bogor selatan Perempuan 46 
Ibu rumah 
tangga 
500.000-1.000.000 500.000-1.000.000 Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 






Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
141 Cibinong Perempuan 70 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 500.000-1.000.000 Tidak Ya 2-5 Produk memiliki manfaat 
142 Bogor tengah Perempuan 56 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
143 Bogor barat Perempuan 57 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Produk memiliki manfaat 
144 Bogor tengah Perempuan 57 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
145 Bogor tengah Perempuan 55 Pns >2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Produk memiliki manfaat 
146 Bogor barat Perempuan 45 Pegawai swasta 1.000.000-1.500.000 
1.000.000-
1.500.000 
Ya Ya 2-5 Produk memiliki manfaat 
147 Ciomas Perempuan 40 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Tidak Ya 2-5 Produk memiliki manfaat 






Tidak Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
149 Bogor barat Perempuan 50 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Tidak 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
150 Bogor barat Perempuan 75 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 500.000-1.000.000 Ya Tidak 2-5 Produk murah 
151 Bogor selatan Perempuan 54 
Ibu rumah 
tangga 






No Kecamatan Jenis kelamin Usia Pekerjaan Pendapatan Pengeluaran P1 P2 P3 P4 






Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
153 Bogor barat Perempuan 49 Wiraswasta <500.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Produk murah 
154 Bogor selatan Perempuan 65 
Ibu rumah 
tangga 
500.000-1.000.000 500.000-1.000.000 Ya Ya 2-5 Produk memiliki manfaat 
155 Bogor barat Perempuan 50 
Ibu rumah 
tangga 
1.500.000-2.000.000 <500.000 Ya Ya 2-5 Produk memiliki manfaat 
156 Bogor barat Perempuan 39 
Ibu rumah 
tangga 
500.000-1.000.000 <500.000 Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
157 Bogor utara Perempuan 46 
Ibu rumah 
tangga 
>2.000.000 >2.000.000 Ya Tidak 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
158 Bogor barat Laki-laki 43 Wiraswasta >2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Produk murah 
159 Bogor barat Laki-laki 50 Pns >2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
160 Cibungbulang Laki-laki 55 Wiraswasta 1.500.000-2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Produk murah 
161 Bogor barat Laki-laki 63 Guru 1.500.000-2.000.000 >2.000.000 Tidak Ya 2-5 Produk murah 
162 Bojonggede Laki-laki 50 Pns >2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Murah 
163 Ciomas Laki-laki 50 Pns >2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Proudk sesuai kebutuhan 
164 Bogor barat Laki-laki 64 Pensiunan >2.000.000 
1.500.000-
2.000.000 
Ya Ya 2-5 Produk memiliki manfaat 
165 Bogor barat Laki-laki 48 Pns >2.000.000 >2.000.000 Tidak Ya 2-5 Produk murah 
166 Bogor barat Laki-laki 45 Pns >2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Produk murah 
167 Bogor barat Laki-laki 42 Wiraswasta 1.500.000-2.000.000 >2.000.000 Ya Tidak 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
168 Bogor barat Laki-laki 40 Wiraswasta 1.500.000-2.000.000 >2.000.000 Tidak Tidak 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
169 Bogor barat Laki-laki 40 Pns >2.000.000 
1.500.000-
2.000.000 
Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
170 Bogor tengah Laki-laki 39 Guru 1.500.000-2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Produk murah 
171 Bogor selatan Laki-laki 40 Guru 1.500.000-2.000.000 >2.000.000 Ya Tidak 2-5 Produk memiliki manfaat 
172 Ciomas Laki-laki 34 Pns >2.000.000 >2.000.000 Ya Tidak 2-5 Produk memiliki manfaat 






No Kecamatan Jenis kelamin Usia Pekerjaan Pendapatan Pengeluaran P1 P2 P3 P4 
174 Ciomas Laki-laki 80 Pensiunan >2.000.000 
1.500.000-
2.000.000 
Ya Tidak 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
175 Ciomas Laki-laki 59 Pensiunan >2.000.000 
1.500.000-
2.000.000 
Ya Tidak 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
176 Jonggol Laki-laki 57 Pns >2.000.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
177 Bogor tengah Laki-laki 59 Wiraswasta >2.000.000 
1.500.000-
2.000.000 
Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
178 Ciomas Laki-laki 42 Guru 1.500.000-2.000.000 
1.500.000-
2.000.000 
Ya Ya 2-5 Produk memiliki manfaat 
179 Bogor barat Laki-laki 54 Dosen >2.000.000 >2.000.000 Tidak Ya 2-5 Produk memiliki manfaat 
180 Bogor barat Laki-laki 71 Pensiunan >2.000.000 
1.000.000-
1.500.000 
Ya Ya 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
181 Ciomas Laki-laki 48 Ojek <500.000 <500.000 Tidak Tidak 2-5 Produk sesuai kebutuhan 
182 Bogor barat Laki-laki 62 Wiraswasta 1.000.000-1.500.000 >2.000.000 Ya Ya 2-5 Produk memiliki manfaat 






Tidak Ya >5 Produk sesuai kebutuhan 
184 Cibungbulang Perempuan 53 Wiraswasta >2.000.000 >2.000.000 Tidak Tidak >5 Produk sesuai kebutuhan 
185 Ciomas Perempuan 64 
Ibu rumah 
tangga 
<500.000 <500.000 Tidak Ya >5 Produk sesuai kebutuhan 





Lampiran 7. Tabel Transformasi Variabel  
 
Alamat Jenis kelamin Usia Pekerjaan Pendapatan Pengeluaran P1 P2 P3 P4 
1 1 3 1 5 5 1 2 1 3 
1 1 1 5 3 3 1 1 1 2 
1 1 3 1 2 2 1 1 1 1 
3 1 3 5 1 1 2 2 1 1 
3 1 3 1 4 1 2 1 1 2 
1 1 6 1 1 1 1 1 1 2 
2 1 5 1 1 1 1 1 1 1 
1 1 5 1 1 1 1 1 1 1 
2 1 5 1 1 1 1 1 1 1 
2 1 5 1 1 5 2 2 1 1 
1 1 3 1 5 5 1 2 1 2 
1 1 2 1 2 2 1 2 1 1 
2 1 4 1 3 4 1 1 1 2 
1 1 6 1 3 3 1 1 1 2 
2 1 4 1 3 4 1 1 1 1 
1 1 4 1 3 3 1 1 1 3 
2 1 5 1 4 4 1 1 1 1 
2 1 6 1 3 3 1 1 1 1 
1 1 6 1 4 4 1 1 1 3 
2 1 6 1 1 1 1 1 1 1 
2 1 4 1 1 1 1 1 1 1 
2 1 4 1 1 1 1 1 1 1 
2 1 6 1 5 5 1 1 1 1 
3 1 4 1 1 1 2 2 1 3 
1 1 5 1 4 5 1 2 1 1 
2 1 6 1 3 3 1 1 1 3 
1 1 3 1 5 5 1 1 1 3 
2 1 5 1 1 1 1 1 1 1 
1 1 6 1 5 5 1 1 1 1 
2 1 6 1 5 5 1 1 1 3 
2 1 4 1 5 5 2 1 1 1 
2 1 4 1 4 5 2 1 1 3 
2 1 6 1 5 5 1 2 1 1 
1 1 6 1 5 5 1 1 1 1 
1 1 4 1 5 1 1 2 1 4 
2 1 4 1 1 1 2 1 1 2 
2 1 4 5 5 3 1 1 1 2 
2 1 4 1 1 1 1 1 1 1 
2 1 5 1 1 3 1 2 1 1 
2 1 6 1 2 1 2 1 1 1 
1 1 6 1 2 4 1 2 1 3 
2 1 5 1 2 2 2 1 1 1 
2 1 4 1 5 5 2 1 1 1 
1 1 6 1 3 3 1 1 1 2 
2 1 5 1 4 4 2 2 1 1 
2 1 5 1 1 1 1 1 1 1 






Alamat Jenis kelamin Usia Pekerjaan Pendapatan Pengeluaran P1 P2 P3 P4 
1 1 4 1 5 5 1 1 1 1 
1 1 3 1 1 1 1 1 1 1 
2 1 4 3 1 3 2 2 1 2 
1 1 4 1 1 4 1 2 1 2 
2 1 4 5 1 1 1 2 1 2 
3 1 4 1 3 3 1 1 1 1 
2 1 5 1 4 4 1 1 1 2 
2 1 6 1 1 1 1 2 1 1 
1 1 5 1 2 1 1 1 1 2 
1 1 5 1 2 3 1 1 1 2 
2 1 3 1 1 1 1 1 1 1 
2 1 6 1 4 4 1 1 1 1 
1 1 4 1 3 3 1 1 1 3 
1 1 4 1 3 3 1 1 1 3 
1 1 6 1 3 2 1 1 1 3 
1 1 5 1 3 2 1 1 1 3 
2 1 5 1 2 2 1 1 1 3 
2 1 5 1 2 2 1 1 1 1 
1 1 5 1 2 3 1 1 1 1 
1 1 3 1 3 3 1 1 1 1 
1 1 5 1 3 1 1 1 1 2 
2 1 5 1 1 1 1 1 1 2 
1 1 5 1 5 5 1 1 1 3 
2 1 5 1 5 5 1 1 1 3 
1 1 5 1 5 5 1 1 1 1 
2 1 4 1 3 3 1 1 1 1 
1 1 5 1 3 4 1 1 1 1 
1 1 6 1 3 4 1 1 1 3 
1 1 4 1 4 4 1 1 1 2 
1 1 6 4 1 1 1 1 1 1 
1 1 6 4 1 1 2 2 1 1 
2 1 4 1 5 5 1 1 1 3 
2 1 5 1 2 1 1 1 1 3 
1 2 5 4 1 1 1 1 1 1 
1 2 6 4 1 1 2 2 1 1 
1 2 3 2 1 1 1 1 1 1 
1 2 4 2 1 2 1 1 1 3 
1 2 4 2 1 1 1 1 1 1 
2 2 6 2 1 1 1 1 1 3 
1 2 4 5 1 1 1 1 1 1 
1 2 6 4 1 1 1 1 1 2 
2 2 4 3 2 1 1 1 1 2 
1 2 1 5 5 4 1 1 1 1 
2 2 5 4 1 2 1 1 1 3 
2 2 3 2 1 2 1 1 1 3 






Alamat Jenis kelamin Usia Pekerjaan Pendapatan Pengeluaran P1 P2 P3 P4 
2 2 5 4 1 2 1 1 1 2 
1 2 6 4 1 1 1 1 1 1 
1 2 5 2 1 2 1 1 1 1 
1 2 5 3 1 2 1 1 1 1 
          
2 2 5 2 1 1 1 1 1 1 
1 2 4 2 1 2 1 1 1 2 
1 2 5 5 2 1 1 2 1 2 
2 2 6 5 2 1 2 1 1 2 
2 2 4 3 1 3 2 1 1 2 
2 2 5 4 1 1 1 1 1 1 
1 2 6 3 3 1 1 1 1 2 
2 2 6 5 1 3 2 1 1 2 
1 2 6 5 3 3 1 1 1 2 
2 2 6 5 3 3 2 2 1 2 
1 1 3 1 4 4 1 1 2 1 
1 1 3 1 5 4 1 1 2 1 
1 1 6 1 5 4 1 1 2 1 
1 1 5 1 2 2 1 1 2 3 
1 1 5 3 1 1 1 1 2 1 
1 1 5 1 5 5 1 1 2 1 
1 1 5 1 5 5 1 1 2 3 
1 1 5 1 5 1 1 1 2 2 
3 1 4 1 1 1 2 1 2 1 
2 1 4 1 1 1 1 1 2 1 
1 1 5 1 1 1 1 2 2 1 
1 1 6 1 5 5 1 1 2 3 
1 1 4 1 2 2 1 1 2 1 
1 1 6 1 5 5 1 1 2 1 
1 1 1 1 4 4 1 1 2 1 
1 1 4 2 1 1 1 2 2 1 
1 1 5 1 5 5 1 2 2 1 
2 1 6 1 5 5 1 2 2 1 
2 1 6 1 1 1 1 1 2 1 
1 1 6 1 4 5 1 1 2 1 
2 1 6 1 1 1 1 1 2 1 
2 1 5 1 1 1 1 1 2 4 
1 1 4 1 5 4 1 1 2 1 
1 1 1 1 5 5 1 2 2 2 
2 1 4 1 5 4 1 2 2 3 
3 1 4 1 1 1 2 1 2 1 
2 1 4 1 4 4 1 1 2 2 
1 1 6 1 5 4 1 1 2 1 
2 1 4 1 5 3 1 1 2 1 
2 1 3 2 1 1 2 1 2 3 
3 1 5 1 4 4 1 1 2 1 
2 1 4 1 4 4 1 1 2 1 






Alamat Jenis kelamin Usia Pekerjaan Pendapatan Pengeluaran P1 P2 P3 P4 
3 1 6 1 5 4 2 1 2 2 
2 1 5 1 1 1 1 1 2 1 
1 1 5 1 1 1 1 1 2 2 
2 1 5 1 1 1 1 1 2 1 
2 1 5 2 1 1 1 1 2 2 
1 1 4 5 3 3 1 1 2 2 
2 1 3 1 1 1 2 1 2 2 
2 1 4 1 1 2 2 1 2 1 
1 1 4 1 1 1 1 2 2 1 
1 1 6 1 5 4 1 2 2 3 
2 1 5 1 2 1 2 1 2 1 
1 1 5 1 5 3 1 1 2 1 
1 1 4 3 5 1 1 1 2 3 
2 1 6 1 4 4 1 1 2 2 
1 1 4 1 2 5 1 1 2 2 
1 1 3 1 4 5 1 1 2 1 
2 1 4 1 1 1 1 2 2 1 
1 2 4 3 1 1 1 1 2 3 
1 2 4 2 1 1 1 1 2 1 
3 2 5 3 2 1 1 1 2 3 
1 2 6 5 2 1 2 1 2 3 
3 2 4 2 1 1 1 1 2 3 
2 2 4 2 1 1 1 1 2 1 
1 2 6 4 1 2 1 1 2 2 
1 2 4 2 1 1 2 1 2 3 
1 2 4 2 1 1 1 1 2 3 
1 2 4 3 2 1 1 2 2 1 
1 2 3 3 2 1 2 2 2 1 
1 2 3 2 1 2 1 1 2 1 
2 2 3 5 2 1 1 1 2 3 
2 2 3 5 2 1 1 2 2 2 
2 2 3 2 1 1 1 2 2 2 
1 2 3 3 1 1 1 2 2 1 
2 2 6 4 1 2 1 2 2 1 
2 2 5 4 1 2 1 2 2 1 
3 2 5 2 1 1 1 1 2 1 
2 2 5 3 1 2 1 1 2 1 
2 2 4 5 2 2 1 1 2 2 
1 2 5 5 1 1 2 1 2 2 
1 2 6 4 1 3 1 1 2 1 
2 2 4 5 5 5 2 2 2 1 
1 2 6 3 3 1 1 1 2 2 
1 1 5 1 3 3 2 1 3 1 
3 1 5 3 1 1 2 2 3 1 
2 1 6 1 5 5 2 1 3 1 
1 2 6 5 1 1 2 1 3 3 
 
 
